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RESUMO

O objetivo do presenterel atorio de estégio € descrever as atividades préti cas de gestéo de vendas
desenvolvidas entre fevereiro de 2022 a julho de 2022 em uma concessiondria de méguinas
agricolas da cidade de LavrassMG. O presente relatorio tem também o intuito de apresentar as
andlises e agbes desenvol vidas no setor de pds-vendas dessa organizagdo. A MinasVerde é uma
das concessionarias de méaquinas agricolas dos produtos John Deere que busca proporcionar a
agricultores e pecuaristas um atendimento personalizado para alcangar 6timos resultados no
campo. Ela atua vendendo tratores, colheitadeiras, pulverizadores, entre outros. As atividades
do estagio foram redizadas na filia de Lavras — MG. Dentre as atividades realizadas estéo:
Atendimento aos clientes via balcdo, telefone e WhatsApp; Consulta no Parts ADVISOR e
confeccdo de orgcamentos via Protheus; Pedido, recepcdo e entrega de pecas; Prospeccéo de
clientes; Manutencdo do Showroom. Dentre as agdes de melhoria durante a realizacdo do
estégio do presente trabalho, foi implementada uma nova forma de interacdo entre balcéo de
pecas e estoque; uma nova organizacdo de fungdes entre os colaboradores que compdem o
balcdo de pegas. Sendo assim, 0 objetivo do presente relatério foi atingido, pois, aém de
descrever as atividades préticas de gestdo de vendas desenvolvidas na empresa apresentando as
andlises e agdes desenvolvidas no setor de pos-venda dessa organizagdo, foi possivel ter um
ganho consideravel de experiéncias que serdo utilizadas no mercado de trabalho. Como por
exemplo, compreender aimportancia de entender os processos da empresa, bem como utiliza-
los da maneira correta e também a importancia de sempre buscar a melhoria, mesmo quando
algum processo vai bem, sempre buscar identificar os erros e, consequentemente, corrigi-10s.
Experiéncias estas, embasadas pelos contelidos tedricos adquiridos por meio dos estudos das
disciplinas na graduagéo.

Palavras-chave: Concessionario agricola. gestéo de vendas. pds-vendas.
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1INTRODUCAO

Por meio das novas tecnol ogias e mudancas ocorridas no mercado nas Ultimas décadas,
empreendedores do agronegocio estdo investindo em suas cadeias produtivas de maneira
interdependente, a fim de, impulsionar a produgdo, contribuir com o comércio internacional e
atender as exigéncias dos consumidores, como qualidade e seguranca aimentar (MONTEIRO,;
SANTOS, 2019).

No aspecto nacional, segundo a CNA (2020,), “em 2019, a soma de bens e servigos
gerados no agronegécio chegou a R$1,55 trilhdo ou 21,4% do PIB brasileiro”. Sem contar que
sua atividade é crucia para o crescimento econdmico do pais, a producéo relacionada ao
agronegocio tem grande representatividade nas exportacGes e geracdo de empregos. Dessa
forma, a gestdo de organizagdes inseridas nesse setor, se torna desafiante no sentido de operar
em ambientes dindmicos e instévels, como por exemplo durante a pandemia e outros cenarios
de crise, onde tudo se torna uma grande incognita e o setor tem que ser produtivo, pois o mundo
depende do mesmo.

Para Maximiniano (2000, p. 25), “a administracdo ¢ uma tecnologia que permite as
organizagOes ser capazes de cumprirem suas finalidades”, de forma que a utilizagdo adequada
de recursos, divisdo de trabalho, processos de transformagdes e o a cance de objetivos.

Sendo assim, a prética do estagio supervisionado é fundamental para a formacdo de
futuros administradores e pessoas, contribuindo com o ganho de experiéncia para inser¢éo no
mercado de trabalho, o desenvolvimento de competéncias para lidar com variadas situactes
presenciadas em uma organizagdo e possibilita a formacéo técnica e cientifica eficiente, se
tratando de uma etapa obrigatdria para o curso de administracdo (UFLA, 2018).

Logo, de acordo com a Lei Federal n® 11.788, “o estadgio ¢ ato educativo escolar
supervisionado [...], que visa o aprendizado de competéncias proprias da atividade profissional
e a contextualizacao curricular, objetivando o desenvolvimento do educando para avida cidada
e para o trabalho” (BRASIL, 2008, p. 1).

Dessa forma, o presente relatério de estagio tem como funcdo descrever as atividades
préticas de gestdo de servigos desenvolvidas de fevereiro de 2022 a agosto de 2022 em uma
concessionaria de méaquinas agricolas, situada na cidade de LavrasM G, bem como mostrar 0s
desafios e as estratégias desenvolvidas no setor de pecas e pds-venda dessa organizagao.

Além dessaintroducdo, este relatério também contempla a caracterizaco daempresae
de seus departamentos, especificagdo das atividades executadas juntamente com suas cargas

horarias, descricdo dos processos técnicos de cada uma delas, sugestbes de melhorias



identificadas, consideracOes finais e referéncias.



2 DESCRICAO GERAL DO LOCAL DE ESTAGIO

O presente relatorio de estagio tem como escopo descrever as atividades de vendas e
pos-vendas realizadas no setor de pecas da empresa Minas Verde Maguinas LTDA, situada na
cidade de Lavras — MG. Os préximos topicos serdo apresentados como forma de mostrar a
empresa— sua historia, caracteristicas, bem como descricéo fisicada mesma, caracterizagdo do

setor de pegas, englobando vendas e pds-vendas, visdo estratégica da empresa.

2.1. Histériada MinasVerde

Em marco de 1945, na cidade de Perdbes - MG, a familia do entdo Diretor Gera da
empresa Minas Verde, decide mudar para a zona urbana e abrir um negécio no ramo de vendas
de insumos agropecuarios para atender a demanda do local e das regides vizinhas.
Posteriormente, em 01 de janeiro de 2007, com o objetivo de expandir o negécio e continuar
contribuindo com o crescimento de produtores rurais no campo, 0 negocio diversificou-se
consolidando assim, a Minas Verde. Com isso, iniciou-se a revenda (seminovos) e atacado de
méquinas agricolas, sendo asfiliais de Passos-MG e Varginha-M G pioneiras nesse ramo.

Paralelo a isso, outros investimentos foram feitos pela familia, sendo que no ano de
2010 fundou-se o Grupo Casa da Vaca (rede de lojas de insumos agropecuérios). E em 2017,
nasceu a empresa VetBr distribuidora de produtos, servicos e tecnologias para o agronegécio,
fruto da unido entre a Casa da Vaca e o fundo de investimento Aqua Capital.

Hoje, sendo constituida por 9 filiais (Alfenas, Arcos, Boa Esperanca, Lavras, Oliveira,
Passos, Pouso Alegre, S&o Jodo Del Rel e Trés Coragdes), onde a sede passou a ser em Lavras
— MG. Atualmente a Minas Verde é uma empresa independente da V etBr, onde as mesmas séo

empresas independentes, mantendo uma relagdo de socios.

2.2. Caracterizacdo da Empresa

A Minas Verde é uma empresa que esta ha quinze anos no mercado e oferece solucfes
integradas ao agronegdcio. Com objetivo de gerar valor e proporcionar mel hores resultados aos
seus clientes - conectando maquinas, tecnologias e pessoas, proporcionado maior eficiénciae
rentabilidade aos clientes.

Segundo a Classificagéo Nacional de Atividades Econdmicas (CNAE, 2019), aempresa

enquadra-se em comeércio atacadista de maquinas, aparelhos e equipamentos para uso



10

agropecuario, partes e pegas.

A Empresa é uma concessionaria de méaguinas agricola autorizada junto a John Deere.
A Minas verde trabalha com o conceito de Sistemas M ecanizados onde a escolha adequada de
Tratores, Plantadeiras, Pulverizadores, Colhedoras e Col heitadeiras resultam em confiabilidade
e maior produtividade, proporcionando economia e melhores resultados aos clientes.

O atendimento Pds-Venda é realizado nas oficinas (situadas nas filiais) ou no campo,
com profissionais capacitados e treinados pela John Deere para oferecer todo o suporte
necessario aos produtores rurais. Além disso, todas as filiais possuem um estoque de pecas
originais - o maior estoque de pecas da América Latina, mantendo sempre a qualidade John
Deere dos equipamentos.

Como dito anteriormente, a Minas Verde € uma concessionaria autorizada junto a John
Deere — marca internacional. Tal nome veio de um ferreiro renomado do estado de Vermont,
estado situado no noroeste dos Estados Unidos, fundou a empresa no ano de 1837. A empresa
passou a atuar no Brasil em 1979 e seu Escritorio Regional da América Latina encontra-se em
Indaiatuba (SP); as fébricas dos equipamentos agricolas encontram-se em Horizontina (RS),
Montenegro (RS), Cataldo (GO) e Indaiatuba (SP); e o Centro de Distribuicdo de Pegas, o
Centro de Treinamentos e o Centro de Agricultura de Preciséo e Inovacéo, encontram-se em
Campinas (SP). A Figura 1 mostra a versdo mais recente, a 112 logomarca comercial, que
representa um ‘“cervo saltitante” refletindo a ideia de determinacdo, qualidade, inovagdo,

integridade e empenho.

Figura 1l — Logomarca da John Deere.

JOHN DEERE

Fonte: John Deere (2022).

2.3 Visdo Estratégica
2.3.1 Missdo

Contribuir para o desenvolvimento e sustentabilidade de nossos clientes através de
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solugdes para 0 homem do campo.
2.3.2Visao

Ser uma organizacdo sustentavel e liderar atransformacao do agronegacio.

2.3.3Valores
Agimos com integridade;
Somos comprometidos;
Buscamos exceléncia com simplicidade;
Cultivamos e zelamos pelas vidas;

Somos abertos ao novo.

2.4 Filial deLavras— MG
2.4.1 Descrigao geral

A organizacao onde foram desenvolvidas as atividades do estagio, situa-se na Rodovia
BR 265, n° 980, bairro Distrito Industrial, Lavras - MG. Atuamente, esta conta com 300
funcionérios distribuidos em diversos setores (Tabela 1) que seréo expostos com mais detalhes

no subtdpico seguinte.

Tabela 1- Especificacéo dos locais de atividades e fungbes/cargos da empresa.

Local de Atividade Funcéo/Cargo

Administrativo Anaistaadministrativo, assistente administrativo, gerente,
estagiario, menor
aprendiz, gerente regional, analista de solugdes integradas,

coordenador de consorcio.

Central de Supervisor da Central de relacionamento, operador de
Relacionamento relacionamento, operador de vendas,
operador de pneus e operador de pos-venda.

Pecas Analista de pegas, comprador de pegas, consultor de pegas,
coordenador de pegas.

Servicos Analista de Solugdes Integradas- mecénico, auxiliar mecanico,
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mecanico.

Vendas Consultor estratégico de negocios, gerente, gerente de pds-venda,
promotor de

vendas, supervisor de vendas, supervisor administrativo de

vendas.
Coordenacéo de Coordenador de CRM, coordenador de servicos.
Servicos
Servigos Gerais Aucxiliar de servigos gerais.

Fonte: Elaborada pelo autor (2022).

Sua estrutura organizacional representada por meio de um organograma (Figura 2)
retrata de formadinamica o conjunto ordenado de responsabilidades, autoridade, comunicacbes
e decisdes das unidades organizacionais da empresa.

Portanto, por mais que haja uma estrutura hierérquica, em gue, muitas das vezes as
deci sbes se concentram em apenas uma ou Poucas Pessoas, a organizacao apresenta um sistema
aberto e umagestéo de processos, perceptivel nainterdependénciadas partes, navisdo sistémica
do negdcio levando em consideracdo as habilidades e competéncias dos colaboradores, a
preocupacdo com as variaveis internas e externas e a capacidade de realizar mudancas ou
adaptacdes necessarias aos aspectos instaveis se tratando do ramo do agronegdcio (COSTA et
al., 2007).



Figura 2- Estrutura Organizacional Minas Verdefilial de Lavras-MG.

CONSELHO DESOCIOS
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MINAS VERDE ' £ sonnDrenx

Fonte: Instituciona Minas Verde (2022).

2.4.2 Descricéo Fisica

13

A empresa possui uma &reatotal de aproximadamente 3000m?2. Na Figura 3, é possivel

identificar a disposi¢do do espago fisico dalojada Minas Verde.
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Figura 3 — Planta baixa da Loja.
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Fonte: Instituciona Minas Verde (2022).

Na Tabela 2, estdo especificados os departamentos explicitos na Figura 3 bem como as

suas respectivas fungdes/responsabilidades.

Tabela 2- Departamentos dafilial e suas respectivas responsabilidades/funcdes.

Setores

Funcdes Responsabilidades

Showroom (1)

Local de atendimento ao cliente e onde encontra-se alojacom os produtos
John Deere, tais como: camisas, botinas, edi¢do collection- réplicas de
equipamentos

agricolas, entre outros.

Administrativo (1)

Cadastro de clientes, controle de contas a pagar e contas a receber,
langamento
de notas fiscais, analise de limite de crédito, lancamento de notas fiscais

e previsdo de faturamento.

Estoque (10) Armazenagem de pecas a serem vendidas ou distribuidas para os estoques
de
outrasfiliais, controle de notas fiscai s de fornecedores, entre outros.
Central de Tecnologia: captacdo de leads, prospects, clientes, validagdo dos

Relacionamento (4)

telefones. Comercial/Marketing: criagdo de campanhas / script de
abordagem, definic&o de equipe com perfil.
Telemarketing: contato com o0s produtores,
de

realizacdo de vendas
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equipamentos e servigos e suporte aos clientes.

Solucdes Integradas (5,6) Venda de tecnologia em agricultura de precisdo, suporte remoto e
presencial a
clientes e monitoramento de talhdes.

Oficina e  servicos Loca onde é redizada a manutencdo em maquinas e implementos
(11,13,14) agricolas. Inspecionamento e teste do funcionamento de maquinas e
equipamentos. Planejamento das atividades de manutencéo e registro de

informacdes técnicas

Balcéo de pegas (1) Recepcionar e atender o cliente, apresentar 0s produtos, negociar prazos
e condicdes de pagamentos. Fazer cotagbes de pegas, elaborar

orgcamentos, acompanhar o pedido até suafinalizago e entrega ao cliente.

2.4.3 Caracterizacdo do Setor de Pos-Venda

Segundo Meira (2011), o pés-venda é mostrar ao cliente quais s80 as reais intencdes de
umaempresa no relacionamento com ele fazendo com que esté se conhega profundamente. Em
vista disso, aMinas Verde possui esse setor bastante solido e consistente para que nos 10 anos
em média de relacionamento com seu cliente (desde o primeiro contato, atendimento, venda do
produto até os servicos de pos-venda), possam confirmar-se clientes altamente satisfeitos efiéis
aorganizacdo e a marca John Deere. Todos os atendimentos realizados pelo setor prezam pela
mé&o de obraqualificada e dispostaarealizar um trabal ho eficiente em prol do a cance do melhor
custo-beneficio. Os técnicos sao treinados pela prépria fabrica e recebem o preparo necessario
para atender os produtores rurais. E tangente a gestdo de servigos em Si, por se tratar de um
ambiente totalmente dindmico, varios desafios sdo enfrentados no dia a dia a fim de evitar
descontentamentos e problemas eventuai s que possam surgir.

Esses esforgos reforcam o que Kotler e Keller (2012) afirmam no sentido de que custa
cinco vezes mais captar um novo cliente do que manter satisfeitos os clientes ja captados.
Contudo, o pés-venda é realizado tanto no campo quanto na oficina. Além disso, todas aslojas
possuem um estoque de pegas originais podendo contar com o estoque John Deere, 0 maior

estogue de pecas da América Latina. No préximo tépico serdo abordadas as atividades
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desenvolvidas nesse setor bem como seus procedimentos técnicos durante a realizacdo do
estégio. Estas atividades estdo diretamente relacionadas ao departamento de Coordenagdo de
Vendas, mais especificamente, a gestdo de servicos no setor de pos-venda, dando o apoio

necessario aos colaboradores de todas as outrasfiliais.
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3 DESCRICAO DASATIVIDADES DESENVOLVIDAS

O estagio na empresa Minas Verde Maquinas foi realizado entre os dias dezoito de
fevereiro de 2022 a vinte e dois de julho de 2022 correspondendo a uma carga horéaria de 30
horas semanais e 660 horas totais. O Quadro 1, apresenta quais foram as atividades realizadas
durante o estagio. Aqui sera feita uma breve apresentacdo das atividades, juntamente com sua

descricdo e carga horaria.

Quadro 1 - Atividades redlizadas.

ATIVIDADES X HORAS
REALIZADAS DESCRICAO TOTAIS
Atendimento aos clientes via Atendimento aos clientes feito diariamente, de 188
bal cdo, telefone e WhatsApp acordo com a demanda.
Consultano Parts ADVISOR e Consultade pecas no Parts ADVISOR e criaggo de
~ . orcamentos via Protheus. As duas atividades foram
confecgdo de orgamentos via locadas icasd ~ N 158
Protheus colocadas juntas, pois as duas sdo inerentes uma a

outra, ou seja, uma depende da outra

Quando as pegas solicitadas ndo estéo disponivels no
estoque, é necessario realizar o pedido das mesmas 128
para gue ademanda do cliente sgja satisfeita

Pedido, recepgéo e entrega de
pecas

A presente atividade tem como objetivo trazer novos
clientes para a empresa, sejam eles: propriamente

Prospecceo de dlientes novos, clientesinativos e/ou clientes com pouco 108
volume de compras
Manutenczo do Showroom M anutencao e organizacao olo Show Room, 78
juntamente com atualizagéo de precos.
TOTAL DE HORAS 660

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Vale ressaltar que a maioria delas se desenvolveram simultaneamente por se tratar de
um setor dindmico que exige grande proatividade para que os procedimentos sejam otimizados
e para que as mel hores decisdes sgjam tomadas no que tange a gestdo de pegas na venda e pos-
venda, bem como no fortalecimento das relacbes com os clientes. As tarefas foram
supervisionadas diretamente pelo Gerente de POs-vendas, juntamente com o acompanhamento

indireto do Gerente Regional e Diretor de pegas. Além disso, teve-se também, o auxilio de toda
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aequipe de Coordenacédo de Vendas. Na secdo seguinte, serdo apresentadas essas atividades de
forma detalhada por meio de uma descricao de seus processos técnicos.
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4 DESCRICAO DOSPROCESSOS TECNICOS

Este tdpico, tem por finalidade abranger os processos técnicos de cada uma das acbes
realizadas durante o estagio na Minas Verde Méaquinas. Elas sero descritas detal hadamente,
terdo embasamento em conceitos da Administragdo e apresentar-se-80 sugestoes de melhorias
para aquelas que precisam ser aperfeicoadas.

4.1. Atendimento aos clientes via balcao, telefone e WhatsApp

Sobre arelacdo entre balcéo de pegas e o consumidor de pegas, tem-se que:

[...] as expectativas dos clientes ficaram bem mais complexas com o
passar dos anos e isto sugere que as relacbes entre clientes e
fornecedores sejam uma verdadeira parceria. N&o basta ser 0 mais
barato ou ter a melhor qualidade ou ser o mais répido. E preciso
satisfazer, a0 mesmo tempo, todos os critérios que sdo fixados nesta
relacdo. (SCHNEIDER, 2005, p.15).

Diante dessa narrativa, esta atividade de atendimento aos clientes mostra-se como

essencial nesse setor, e assim, sendo necessaria uma grande atencdo e dedicagdo na mesma.

De acordo com Schneider (2005, p. 16) “[...] dentre os desegjos que o cliente pode ter, estéo
alguns como: o fornecedor apresente um custo compativel com o mercado, tenha qualidade dos
produtos compativel com as hormas legais e faca a entrega dos mesmos no momento indicado
e na quantidade solicitada”. Sendo assim, essa foi a atividade mais recorrente realizada durante
0 estdgio. Ta atividade se deu da seguinte forma, diante de uma ligagdo, mensagem no
WhatsApp ou chegada presencial do cliente no balcdo, o cliente é atendido da forma mais
cordia possivel, para que ele fique confortavel. A partir disso, € feito o pré - diagndstico, onde
o cliente informaqual seu equipamento (modelo, ano) e qual peca ele necessita. Posteriormente
aisso, é checado no sistema Protheus se ele tem cadastro, e por fim, feito a busca no catalogo
de pecas online da John Deere (Parts ADVISOR).

Apds a peca ser encontrada, é checada no Protheus a disponibilidade da mesma no
estogue fisico da Minas Verde. Tendo disponibilidade, é realizado o orcamento, e apds ser
negociada com o cliente (preco, condicdo, forma de pagamento), a peca € solicitada para o
estoque, para que sgja entregue ao cliente.

Caso a peca solicitada nédo esteja disponivel no estoque fisico, é feito o pedido, onde o
mesmo pode ser via transferéncia entre filiais, PP (Pedido Programado) ou MP (Maguina
Parada), de acordo com a urgéncia da peca pelo cliente. Os termos técnicos (Protheus, Parts

ADVISOR, MP e PP) utilizados neste topico seréo descritos abaixo nos préximos topicos.
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4.2. Consulta no Parts ADVISOR e confecgdo de or gamentos via Protheus

Como citado no tépico anteriormente, uma das atividades rotineiras no bal cdo de pecas
€ a consulta de pecas no Parts ADVISOR e criagdo de orcamentos via Protheus. As duas
atividades foram col ocadas juntas, pois as duas sdo inerentes umaaoutra, ou sgja, umadepende
da outra.

O Protheus (Figura 4) é um software de gestédo empresarial ERP criado pela empresa
brasileira de desenvolvimento de softwares de gestdo, a TOTVS. Sua sigla é nativado latim e
significa tudo/todos, representando a jungdo das variadas marcas que compdem a empresa e
para destacar que as solugbes oferecidas sdo para organizacbes de todos os portes
(CONSENTINO; SEBASTIAO, 2013).

Figura4 — Telade acesso ao TOTV'S Protheus

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).
Para Santos (2013), o ERP consiste em um sistema integrador, ou sgja, € uma ligacéo

conjunta de dados e transacbes de processos de diversos setores, fungbes e atividades
operacionais de uma organizagdo. Por exemplo, na Minas Verde, a partir do momento em que
é realizada a venda de uma peca, dispara-se informagdes no sistema para os setores de
financiamento, financeiro, administrativo, contébil, pés-venda, diretoria no geral, entre outros,
sendo possivel redlizar diversos procedimentos. Por isso, 0 Protheus é o principal sistema
utilizado pel os colaboradores da organizacéo. Cada colaborador possui seu usuério e senhacom
suas devidas restrigdes de acesso. O estagiario possuia as mesmas permissoes de acesso da
Consultor de Pecas, para executar as suas tarefas diarias com o objetivo de auxiliar o cliente
com suas demandas de pecas, bem como a organizacéo.
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Como citado no subtdpico 4.1, apos a comunicagdo de qual pecatem-se a demanda por
parte do cliente, € checado no Parts ADVISOR, a pega, bem como seu cddigo John Deere.

O Parts ADVISOR John Deere (Figura 5) facilita alocalizagéo das pecas de fabrica de
todos equipamentos da John Deere, 0 que guda a economizar o tempo e dinamizaabusca pelas
pecas.

Nele é possivel encontrar recomendacdes detalhadas sobre uso, manutencéo e reparo,
informagdes sobre pecas de reposicdo, especificagdes técnicas, tabelas e diagramas e muitos
outros dados. E possivel pesquisar:

e Tipo de equipamento

e NuUmero do modelo

o Combinagdo de tipo de equipamento e nimero do modelo
o NuUmero do Catalogo de Pegas (PC)

e PIN de 13 ou 17 caracteres

Figura5 - Telainicia do Parts ADVISOR
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Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Cada pega da John Deere tem seu codigo proprio, paraque assim a precisao seja grande.

Dessaforma, os codigos neles presentes (Figura 6) sdo extremamente importantes.
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Figura 6 — Exemplo de codigo John Deere
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Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

ApGs encontrar a peca no catalogo online, é consultada no Protheus a disponibilidade
(Figura 7), bem como alocacdo da mesma no estoque fisico.

Figura7 — Consulta de pegas no TOTV S Protheus

- - R

BHE

r...
|
|

]
|

.\
o
£
|®

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Apés feita a consulta, € montado o orcamento (Figura 8), onde durante essa confecgao
€ comunicado com o cliente, aforma de pagamento, urgéncia da peca, prazo de chegada (caso
n&o tenha disponibilidade no estoque).



Figura 8 — Montando orcamento no TOTV S Protheus
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Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Apds o orcamento ser montado, é entregue ao Analista de pegas, para que ele separe as
pecas do or¢camento para o cliente. Como foi mostrado na planta baixa, o estoque fica do lado
do balcéo de pecas, gjudando nessa dinamica de entrega das pecas.

Se ndo houver disponibilidade da peca no estoque, € necessario realizar o pedido, junto

ao Analista de pegas. Essa atividade seré descrita no proximo subtopico

4.3. Pedido, recepcao e entrega de pecas

Dando continuidade ao subtdpico anterior, quando as pegas solicitadas ndo estéo
disponiveis no estoque, € necessario realizar o pedido das mesmas para que a demanda do
cliente sgjasatisfeita. NaMinas Verde, existem trés tipos de pedidos para pecas ndo disponiveis
no estoque fisico, sdo eles — pedidos por transferéncia entre filiais, Pedidos Programados (PP)
ou Pedidos de Méquina Parada (MP).

A escolha da utilizagéo dos trés depende da urgéncia do cliente quanto a peca, indo em
ordem crescente de urgéncia: transferénciaentrefiliais para pedidos com menor urgéncia, e MP

como de maior urgéncia. Os pedidos sdo feitos pelo estoque, apds a entrega do orcamento do
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bal cdo de pegas.
O primeiro filtro realizado na escolha dos pedidos é a disponibilidade, sgja nas outras
filiais ou na fabrica. Posterior a isso, € feito a escolha do tipo de pedido. Nos pedidos de

transferéncia entre filiais, a checagem da disponibilidade (Figura 9) é feita pelo Protheus.

Figura9 — Consulta de pecas em outrasfiliais
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Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Através dessa consulta, € possivel ver a quantidade disponivel, bem como alocacéo.
Ja para os pedidos de PP e MP, essa consulta € feita através do JD Point — site (Figura 10),

que mostra a disponibilidade de qualquer peca da John Deere na fébrica de Campinas.
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Figura 10 — Checando saldo de pega no JD Point
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Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Os pedidos por transferéncia séo os mais baratos, pois séo feitas entre filiais, onde ndo
€ necessario redlizar a compra da pega na fabrica, tendo apenas o custo da transferéncia. No
entanto, esse tipo de pedido demoramais tempo parachegar afilial que solicitou, pois, as pecas
sO irdo paraaoutrafilia na préxima rota disponivel. Importante salientar que, a Minas Verde
tem rota entre todas asfiliais, 3x por semana. Rota essa que vem de Campinas (Sede da fabrica
de pecas da John Deere).

Os Pedidos Programados (PP) sdo pedidos de compra feitos na fébrica, que néo tem
tanta urgéncia, pois sdo enviadas em até 48h apos a efetivacdo do pedido da concessionéria.
Geramente esse tipo de pedido € feito para a reposicao do estoque, com pecas de desgaste e
com grande volume de venda.

Ja os pedidos de Méaquina Parada sdo pedidos de compra feitos na fébrica que sdo
enviados no dia posterior ao do pedido. S&o os pedidos mais caros a se fazer, pois séo enviados
com frete dedicado para que chegue 0 mais rgpido a concessionaria.

Como dito acima, a Minas Verde tem rota 3x na semana, vindo de Campinas, so elas
— segunda, quarta e sexta. Os pedidos de MP feitos na segunda até o 12:00, serdo enviados e
chegardo naterca de manha na Minas Verde, e assim vai, pedidos da quarta chegam na quinta
de manha

Apdsisso, quando os pedidos chegam afilial, o estoque realiza a conferéncia das pegas,

as deixa separada e comunica com o balcdo de pegas. A partir dai, € comunicado ao cliente
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sobre a chegada da peca. Posteriormente, o cliente vai buscar as pegas, é realizada aentrega das
mesmas. A entrega € feita apos o faturamento.

4.4. Prospeccao de clientes

A presente atividade tem como objetivo trazer novos clientes para a empresa, sgjam
eles. propriamente novos, clientes inativos e/ou clientes com pouco volume de compras.

Dado o atual cenario de globalizacdo, o comprador torna-se cada vez mais exigente, o
gue tem levado as empresas aintensificarem esforgos, tanto na satisfacéo das suas necessidades
como nafidelizacao destes (Filipe, 2011). Porém, por mais eficazes que sgjam 0s programas de
fidelizagcdo implementados, estes seréo sempre insuficientes para assegurar aretencéo de todos
os clientes. A médio - longo prazo a empresa sd conseguira manter-se no mercado de forma
competitiva se houver, entre outros fatores, um aumento de clientes (Moutella, 2003). E nesta
perspectiva, que é fundamental que as empresas se consciencializem da importancia da
realizagdo de Prospecgdo. M uitas aindando descobriram que esta atividade de procurade novos
clientes é provavelmente, o Unico meio de se manterem fortes no mercado, onde a concorréncia
€ cadavez maior, agil e competente (Filipe, 2011).

A atividade de prospecgéo ocorre de forma ndo téo ativa e constante como as outras
atividades acima. Dessa forma, tal atividade é realizada quando ha um menor fluxo das outras,
ou sgja, quando ndo ha clientes naloja, bem como outra atividade sendo realizada no momento

€ que é realizada a atividade de prospeccao.

4.5. Manutencao do Showroom

Essa atividade refere-se a rotina de manter o showroom organizado, bem como fazendo
as mudancas necessarias N0 mesmo para que se tenha uma harmonia no espaco, para que se
torne um ambiente agradavel parao cliente quevai até aloja. Dessaforma, € necessério realizar

a atualizacdo dos precos dos produtos que ali estdo, bem como a disposi¢do dos mesmos.



27

5 SUGESTOES AOS PROBLEMASIDENTIFICADOS

Diante das atividades realizadas durante o processo de aprendizagem prética e vivencias
do estdgio alguns problemas foram identificados e diante disso algumas mudancas foram
propostas e implementadas com a finalidade de promover uma melhor qualidade de vida no
trabalho e conceder beneficios aos colaboradores, otimizando processos e aperfeicoando a
gestéo de vendas paramelhor atender os clientes da Minas Verde.

Durante o periodo de realizacdo de estagio, um problema que foi identificado foram os
“furos” de estoque. Tais “furos” ocorriam quando o balcdo de pegas redizava vendas e as
mesmas ndo eram faturadas no ato da compra e causando uma divergénciano estoque, e quando
era para ser realmente faturado era necessario o0 exercicio da memoria por parte do balcdo de
pecas paralembrar quando foi vendido e entregue as pegas para o cliente.

Diante desse problema, foram discutidas entre as pessoas diretamente envolvidas em tal
processo (colaboradores do estoque, consultores de pegas e geréncia) possivels solugdes paraa
melhoria desse problema. Apds conversas e reunides, foram levantadas algumas sugestes do
gue se fazer para a melhoria. Entre elas, foi sugerido que todos os or¢camentos entregues ao
estoque, ja deveriam ser faturados, porém tal ideiando seriaaplicavel no dia-a-dia, pois muitos
clientes fazem grandes orcamentos e v&o pegando as pegas aos poucos, seja por disponibilidade
da peca no estoque ou por necessidade damesma. No entanto, para que seja possivel faturar um
orcamento, todas pecas devem constar no estoque, o que ndo acontece quando o cliente faz um
orcamento e 0 estoque ndo dispde de todas a pronta entrega, sendo assim, o or¢camento sO
consegue ser faturado quando todas chegarem.

E diante desse panorama, foi acordado entre os colaboradores envolvidos diretamente
nesses processos que a melhor solucdo a curto prazo seria anotar detalhes importantes no
orgamento quando entregue ao estoque. E assim, como solugéo, queinclusive foi implementado
e surtiu efeito, foi a anotagdo escrita no orcamento entregue ao estoque, onde essa anotacdo
descrevia se as pegas foram entregues, faturadas para se ter melhor controle antes de ser
efetivamente feita no sistema.

Outra implementagcdo muito importante que ocorreu foi a divisdo no balcdo de pegas,
onde o consultor mais experiente foi designado atratar de assuntos com clientes maiores, com
faturamento muito alto, fazendo com gque os mesmos se fidelizem mais a Minas Verde e 0
consultor maisnovo, que no caso era o estagiario, ficou responsavel pelo atendimento “reativo”,
atendimento esse que pode ser definido como — atendimento paraas pessoas que chegam, ligam,

entram em contato diariamente com a loja, bem como realizando as atividades descritas nesse
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trabalho. Tal disposicdo dos consultores de pegas surgiu da visualizagdo de que o consultor
mais experiente “perdia” muito tempo atendendo e/ou acompanhando o atendimento realizado
pelo consultor mais novo. Sendo assim, existia uma certa ociosidade de um dos dois
consultores, onde namaioriadas vezes, os dois gastavam o tempo exercendo amesma atividade
em gue apenas um seria capaz de redlizar.

Dessaforma, o consultor mais experiente ficou com mais tempo para fidelizar mais os
grandes clientes, aumentando o faturamento dos mesmos e da mesma forma o aprendizado do
consultor mais novo aumentou pois tornou-se responsavel por todos os contatos feitos com a
loja.
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6 CONCLUSAO

O estagio na concession&ria de maquinas agricolas proporcionou ao estagiario a
unificacdo de seus objetivos consideradas como pretensdo profissional - contribuir com o
desenvolvimento do agronegécio do pais e a0 mesmo tempo desenvolver-se pessoa e
profissional mente atuando diretamente com pessoas.

Sendo assim, o objetivo do presente relatorio foi atingido, pois, além de descrever as
atividades préticas de gestdo de vendas desenvolvidas na empresa apresentando as andlises e
acOes desenvolvidas no setor de pos-venda dessa organizacdo, foi possivel ter um ganho
consideravel de experiéncias que serdo utilizadas no mercado de trabalho. Experiéncias estas,
embasadas pelos contelidos tedricos adquiridos por meio dos estudos das disciplinas na
graduacéo.

Durante a realizagdo do estégio foi possivel entender realmente como funciona uma
empresa em um setor tdo forte e dominante no pais, bem como entender de perto como é
realizada a gestéo do setor agricola, se aproximar dos produtores, criando uma relacdo ndo s
comercia, mas de amizade com 0S mesmos.

Durante o estégio foi possivel vislumbrar também um fortalecimento dos aspectos
interpessoais do estagidrio, onde realmente conseguia exercer atividades que se encaixam no
seu perfil — comunicativo, bom ouvinte, proativo. Atividades essas que foram se aperfeicoando
com o tempo devido ao esforgo do estagiario, juntamente, com 0 apoio da empresa em ouvi-lo,
promover treinamentos e criar verdadeiras amizades dentro daempresa. A MinasVerde durante
toda a duracéo do estégio foi uma empresa muito aberta e disposta a desenvolver grandemente
o0 estagiario profissional e pessoa mente, onde todos os funcionarios sempre estiveram dispostos
a compartilhar conhecimentos, assim, agregando muito no aprendizado do estagiario.

E muito importante destacar a figura do consultor de pegas mais experiente, o Juliano,
com quem o estagidrio trabalhou diretamente. O Juliano foi um verdadeiro tutor, sempre
ensinando como fazer as atividades necessarias, como resolver problemas e como se tornar um
profissional proativo e dedicado. E mais que isso, ele sempre mostrava grandes ensinamentos
davida, sempre alertando dos perigos, mostrando 0s caminhos possiveis e passando toda a voz
da experiéncia, sempre esteve muito disposto em ouvir e gjudar.

Como dito, foi a realizacdo de um grande anseio do estagiario, pois as atividades
desenvolvidas eram diretamente com pessoas, contribuindo para uma melhor sociedade, um
melhor pais, uma melhor formagéo do estagiario.

E importante ressaltar também o grande impacto que a cultura organizacional daMinas
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Verde tem no desempenho damesma. O estagiério foi extremamente bem acolhido naempresa,
tendo assim, mais vontade e espago para se desenvolver e contribuir com a empresa. Um ponto
importante da cultura da empresa € a vontade de gjudar, onde colaboradores de diferentes
setores ndo medem esforcos para gjudar o outro quando se precisa. Sendo que dessa forma, o
colaborador se sente acolhido, unido com os outros, pois sempre tem 0 apoio necessario.
Portanto, o estagio supervisionado contribuiu para reforcar uma postura profissional
atrelada aos crescimentos pessoa e socia advindos das relaces interpessoais. Além disso,
viabilizou uma visdo critica sobre os diferentes contextos dentro de uma organizacéo
encorgjando o estagi&rio a buscar mais espaco na empresa e realmente colocar-se em prova,
aceitando novos desafios propostos pelos gestores e supervisores. Foi uma experiéncia
extremamente valida e gratificante, onde o0 estagiario recebeu uma proposta de ef etivacdo como

consultor de pecgas, provando todos aspectos que foram ditos durante esse trabal ho.
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