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RESUMO

O objetivo do presente relatorio é apresentar e analisar as atividades desenvolvidas no estagio
supervisionado do autor, na area comercial de uma empresa. O estagio foi realizado na
Biomip Agentes Bioldgicos, localizada na cidade de Lavras, Minas Gerais, no periodo de
20/03/2023 a 20/07/2023. A Biomip Agentes Bioldgicos é uma empresa do agronegdcio,
especialista na producdo de produtos bioldgicos usados para o controle de pragas agricolas.
Durante o periodo de estagio, o autor realizou diversas atividades, como comercializacéo e
venda de produtos; planejamento de marketing; prospeccdo, manutencdo e contato com
clientes; criagdo e alimentacdo de planilhas. Também propde-se nesse relatério sugestdes de
melhoria para impasses encontrados em alguns setores da empresa, como melhorar a precisdo
nas previsdes de demanda e capacitacdo dos colaboradores responsaveis pela producéo.
Concluiu-se, no encerramento do trabalho, que o periodo de estagio foi uma etapa de suma
importancia na vida profissional do graduando, em que ele pdde realizar a aplicagdo concreta
de diversos conceitos tedricos advindos do curso de Administracdo, e assim, influenciar
positivamente no crescimento e sucesso da carreira do académico.

Palavras-chave: Estagio Supervisionado, Administracdo, Agronegocio.
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1 INTRODUCAO

O agronegdcio diz respeito a todas as atividades relacionadas a cadeia produtiva
agricola ou pecuéria. Ou seja, engloba o cultivo de lavouras e a criagdo de animais para fins
econdmicos. Com a expansdo do agronegdcio nas ultimas décadas, o setor se tornou cada vez
mais relevante para a economia do pais, gerando renda e empregos para muitas familias.

Conforme dados do Centro de Estudos Avancados em Economia Aplicada (Cepea), da
Esalg/USP, em parceria com a Confederacdo da Agricultura e Pecuéria do Brasil (CNA), a
participacdo do setor no Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro chegou a marca de 24,8% em
2022 (BLOG DA CRESOL, 2023).

A expansdo do setor no cenario brasileiro, e consequentemente o aumento das
oportunidades de emprego, torna-se tao atraente para os administradores quanto para qualquer
outra area. A administracdo possui um papel muito importante dentro do agronegdcio,
envolvendo a producdo, processamento e comercializacdo de produtos agricolas. A gestdo
eficiente é essencial para maximizar a produtividade, otimizar os recursos disponiveis e
garantir a rentabilidade no agronegécio. Para Peter Drucker (2008), a gestao eficiente € a arte
de equilibrar recursos, pessoas e processos para alcancar resultados extraordinarios.

A Lei n® 11.788, de 25 de setembro de 2008, define o estagio como o ato educativo
escolar supervisionado, desenvolvido no ambiente de trabalho, que visa & preparacdo para o
trabalho produtivo do estudante (BRASIL, 2008). A etapa do estagio oferece aos discentes
uma oportunidade de experimentar diversas areas dentro do mercado de trabalho antes de
tomar importantes decisdes em relacéo a vida profissional, permitindo ao académico descobrir
seus interesses e aptidBes para que facam escolhas mais informadas a respeito da trajetoria
profissional.

A interacdo com o setor pode ser, inicialmente, promovida pelo Estagio
Supervisionado, uma vez que, de acordo com Bianchi et al. (2005) o Estagio Supervisionado é
uma experiéncia em que o graduando mostra sua criatividade, independéncia e estilo de
trabalho. Oportunizando ao licenciado perceber se a escolha de sua profissao corresponde as
suas expectativas. Dessa forma, o estagio se mostra de suma importancia na formacdo do
graduando, visto que permite a aplicacdo pratica do conhecimento, desenvolvimento de
habilidades e competéncias dentro do campo de atuagdo e principalmente, uma base da
experiéncia profissional. Todos esses beneficios contribuem para uma transicdo mais
agradavel da vida académica para a vida profissional, consequentemente aumentando as

chances de sucesso na carreira.



A aplicacdo dos conhecimentos universitarios em uma organizacdo durante o estagio
forma um profissional mais pronto, completo e atrativo para o0 mercado de trabalho
(GAULT;LEACH; DUEY, 2010), pois desenvolvem uma série de habilidades praticas e
profissionais, como trabalho em equipe, comunicacdo, resolucdo de problemas, tomada de
decisbes e gerenciamento de tempo. E nessa etapa também que o estudante passa a ter contato
com profissionais da sua area de interesse e tem a chance de adquirir experiéncia profissional,
a qual é muito valorizada pelos empregadores, pois demonstra que o estudante ja obteve
contato com o mercado de trabalho e ja é proficiente com demandas e desafios de profissao.

Sendo assim, o presente trabalho busca registrar as experiéncias, aprendizados e
reflexdes adquiridos ao longo desse periodo, no setor comercial de uma empresa focada em
atender o agronegocio com produtos biolégicos de qualidade, bem como, contribuindo para
uma analise critica e um aprimoramento continuo do desenvolvimento profissional do
graduando.

O relatério estd organizado em seis se¢Oes, sendo a primeira esta introducdo, a
segunda serad apresentada a descricdo geral do local de estagio, contendo o historico e uma
caracterizacdo da empresa. Em seguida, serdo estruturadas todas as atividades desenvolvidas
no periodo de estagio, as quais sdo: responsabilidade em auxiliar na comercializacdo de
produtos bioldgicos; em auxiliar o setor comercial na prospecc¢do, manutencdo e contato com
clientes, visando sempre atender suas necessidades e demandas; alimentacdo de planilhas;
vendas de produtos. Na quarta secdo apresenta a descricdo dos processos técnicos, a quinta
traz as sugestdes aos problemas identificados e, por fim, a sexta se¢do apresenta as conclusdes
do trabalho.



2 DESCRICAO GERAL DO LOCAL DE ESTAGIO

Esta secdo busca apresentar uma caracterizacdo da Biomip Agentes Bioldgicos,
empresa onde foi realizado o estdgio supervisionado, juntamente com o histérico da
organizacdo, uma descricao fisica do escritério onde foram realizadas as atividades, estrutura

organizacional além de outras informacdes.

2.1 Caracterizagao da empresa

A Biomip Agentes Biologicos é uma organizagdo com atuacdo em todo o territorio
brasileiro, estabelecida em Lavras, Minas Gerais. E uma empresa focada em atender o
agronegocio com produtos bioldgicos de qualidade, que trazem resultados reais aos
produtores e, dessa forma, viabiliza o controle biolégico como uma ferramenta importante no
Manejo Integrado de Pragas. A Biomip é responsavel por produzir e comercializar insetos e
microrganismos, que quando liberados nas lavouras de forma correta auxiliam no controle de
pragas agricolas. Assim, os produtos da Biomip podem ser usados de forma isolada ou
consorciados a outros métodos de controle.

Com mais de 20 anos de histéria do grupo, foi aliada toda a experiéncia no campo com
a teoria, para produzir produtos que atendam as necessidades dos produtores de maneira

efetiva, em todo o territdrio nacional. A Figura 1 apresenta a identidade visual da Biomip.
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Figura 1 — Identidade visual da Biomip Agentes Biologicos.

biomip

AGENTES BIOLOGICOS

Fonte: Dados do Estagio (2023).

A Biomip possui como visdo a ideia de que o mundo necessita uma agricultura
totalmente sustentavel, dessa forma, a empresa busca cumprir esse papel desenvolvendo e
promovendo ao mercado, praticas agricolas sustentaveis. A missdo da empresa é colaborar na
aprimoracdo do bem-estar das pessoas quanto do planeta, promovendo melhorias na
agricultura, sempre visando saude, seguranca e produtividade. Os valores da empresa se
resumem em ética, comprometimento, credibilidade, qualidade e inovacdo.

Atualmente a Biomip conta com 4 produtos em seu portfélio, sdo eles: Biometa,
Biobassi, BioTricho e TBio. Cada produto possui um principio ativo diferente que tem como
objetivo principal o controle de diferentes pragas agricolas.

O Biometa tem como principio ativo o fungo Metarhizium Anisopliae, focado no
controle de cigarrinhas da pastagem e carrapatos; o Biobassi possui o fungo Beauveria
Bassiana como principio ativo e tem como as principais pragas-alvo a cigarrinha do milho,
cigarrinha verde e mosca branca; o principio ativo do Biotricho é o Trichoderma spp, produto
que ¢é focado no controle de mofo branco, doencas fangicas de solo e nematoides; O TBio
possui como principio ativo a mistura do Metarhizium com a Beauveria, focado no controle
de lagartas na lavoura.

A Biomip tem como objetivo principal trazer a sustentabilidade através do

agronegocio, buscando as melhores opgdes junto a seus clientes, contando com um servico e
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atendimento de qualidade, tanto na venda quanto no pds venda, utilizando equipamentos de

ponta para todo esse processo.

2.2. Histdrico e descrigdo da empresa

A empresa foi fundada em 2017, como a sexta entidade pertencente ao Grupo
Rehagro, o qual também inclui a Faculdade Rehagro, a Rehagro Consultoria, a ldeagri, a
3rlab e a Rehagro Pesquisa. Desde o inicio, a empresa tem se dedicado a identificar as
demandas do mercado por meio de seus numerosos clientes ligados ao Grupo, sempre
priorizando as necessidades dos produtores.

Localizada em Lavras, Minas Gerais, a nova fabrica da Biomip foi inaugurada em
agosto de 2021, apresentando uma area ampla de mais de 600m?2 e equipamentos de ultima
geracdo, visando garantir a producdo de produtos que tenham um impacto significativo. A
capacidade da nova fabrica é dez vezes maior do que a anterior, contando com tecnologias
avancadas. A estrutura foi especialmente projetada para oferecer solucdes eficazes de controle
bioldgico de pragas aos agricultores.

A estrutura organizacional dos setores administrativos era formada por uma diretora, a
qual se concentrava a maioria das decisbes organizacionais, definicdo de metas para 0s
departamentos e gerente; por um gerente comercial, responsavel por liderar o setor comercial
e o time de vendas, a qual o estagiario estava inserido, auxiliando no marketing e no pos
venda; o field sales, que juntamente com o gerente comercial, trabalhava com vendas dos
produtos presencialmente no campo; o analista financeira ficava responsavel por ficar atento
nos gastos e recursos disponiveis; auxiliar administrativo, o qual dava suporte para as tarefas
administrativas; por fim, o estagiario, responsavel pelas tarefas que serdo descritas no

presente relatorio.

A Figura 2 apresenta o0 organograma dos setores administrativos da empresa.
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Figura 2 - Organograma dos setores administrativos.

Gerente
Comercial

[ I T ]
. Auxiliar Analista o
Field Sales Administrativo Estagidrio

Fonte: Adaptado de Biomip Agentes Bioldgicos (2023).

A sede principal da Biomip Agentes Bioldgicos esta situada no endereco Rua Fabio
Modesto, nimero 128, no bairro Joaquim Sales, na cidade de Lavras, em Minas Gerais. A
fachada da empresa € visivel na Figura 3, que representa o local onde o estagio
supervisionado foi realizado.

Figura 3 - Fotografia da fachada da Biomip Agentes Bioldgicos.
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Fonte: Dados da pesquisa (2023).
A recepcdo da sede da Biomip esta representada na Figura 4, composta por uma mesa

a qual era utilizada pelo auxiliar administrativo, que também ficava responsavel por

responsavel por receber visitantes a empresa.

Figura 4 - Fotografia da recepc¢do da empresa.
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Fonte: Do autor (2023).

A Figura 5 mostra a sala pertencente aos setores comercial, financeiro e marketing,

assim como a mesa utilizada pelo estagiario.

Figura 5 - Fotografia da sala utilizada pelo estagiario.

~—

Fonte: Do autor (2023).

A empresa também apresenta uma sala de reunides, representada na Figura 6



Figura 6 - Fotografia da sala de reunides.

Fonte: Dados da pesquisa (2023).
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3 DESCRICAO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

Esta secdo tem como objetivo apresentar as atividades realizadas pelo estagiario
durante o periodo de estagio, descrevendo-as e apontando quais foram as horas totais para
cada uma delas. O estagio na empresa Biomip Agentes Bioldgicos foi realizado entre os dias
vinte de marcgo e vinte de julho de 2023, correspondendo a uma carga horaria de 30 horas
semanais e 480 horas totais. O estagiario cumpria horario de segunda - feira a sexta - feria,
das 8:00 as 12:00 e das 13:00 as 15:00. O horério de trabalho estabelecido segue as diretrizes
do Projeto Pedagdgico do Curso de Administracdo da UFLA (UFLA, 2018), assim como a
Lei n° 11.788, de 25 de setembro de 2008 (BRASIL, 2008), que regula o estagio
supervisionado de estudantes.

O Quadro 1 apresenta cada uma das 4 principais atividades realizadas pelo autor desse

relatério, bem como suas respectivas descri¢des e horas totais.

Quadro 1 - Atividades realizadas.

ATIVIDADES X HORAS
REALIZADAS DESCRICAO TOTAIS
Comercializacdo e venda de | Responsabilidade em auxiliar na comercializagao e 300

produtos venda dos produtos biolégicos pelo setor digital

Planejar mensalmente uma rotina para postagens nas
Planejamento de marketing | redes sociais da empresa, além de ideias para novos 100
anancios dos produtos

Manter contato com clientes, dar assisténcia no
servigo de pos venda e entrar em contato com 40
possiveis novos clientes

Prospeccdo, manutencdo e
contato com clientes

Preencher planilhas com as informagdes mais
recentes, a fim de fornecer dados gerenciais aos 40
superiores

Criacéo e alimentacéo de
planilhas

TOTAL DE HORAS 480

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).
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Todas as atividades mencionadas eram realizadas dentro do escritério o qual o
estagiario trabalhava, em que era disponibilizado um computador e um celular para que

pudesse cumprir as tarefas. Em caso de duvidas o gerente do setor comercial estava presente

para sana-las
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4 DESCRICAO DOS PROCESSOS TECNICOS

Na secdo 4, a finalidade sera de apresentar os processos técnicos de cada uma das
tarefas realizadas pelo estagiario no periodo de estagio. Todas elas serdo descritas com
detalhes e amparando-as na literatura académica. Além disso, também serdo apresentadas

sugestdes de melhorias para aquelas que necessitam aperfeicoamento.

4.1 Comercializagdo e venda de produtos

Dentre as 4 atividades realizadas pelo estagiario, uma das mais importantes e a que
mais obteve horas totais foi a comercializacéo e venda de produtos. Segundo o Sebrae (2018)
a funcdo mais importante de uma empresa focada em oferecer produtos ou servigos distintos e
de qualidade é o seu processo de vendas. E indispensavel contar com uma estratégia
claramente delineada, ter um profundo conhecimento sobre o produto e/ou servigo oferecido,
bem como sobre a melhor forma de apresenta-lo, levando em consideragdo o publico-alvo
dessa estratégia.

O setor de vendas dentro de uma organizacdo também se faz importante pela relagdo
com a melhoria profissional. A pratica da venda leva o profissional a praticar o seu discurso, a
melhorar suas técnicas de negociagdo e o tratamento com os clientes (KARSTEN, 2021). A
partir disso, de acordo com Rackham (2009), o profissional entende que a persuaséo eficaz
ocorre quando o cliente percebe o valor em sua oferta e sente que esta tomando uma decisao
informada.

Por esse motivo, bons vendedores transformaram-se em um auténtico fator de
vantagem competitiva para as organizacdes. E indubitavel que alguns sdo alvo de
concorréncia acirrada no mercado. Quando devidamente capacitados e habilidosos, eles de
fato tém o poder de influenciar significativamente o desfecho de uma transacdo comercial.

Inicialmente, o estagiario recebeu um breve treinamento para comecar sua atuacéo na
parte de vendas. Foi passado a ele uma série de e-books a respeito de cada um dos produtos
presentes na empresa, para que dessa forma, o estudante pudesse ter um conhecimento mais
aprofundado acerca dos produtos que iria comercializar. Além disso, também houve um
treinamento a base do livro: Alcancando Exceléncia em Vendas: Spin Selling. A vista disso, 0
estagiario aprendeu diversos conceitos e dicas sobre o processo de vendas, como muitas vezes

0 cliente ndo saber que possui um problema e que existe uma solucdo, assim, fazer as
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perguntas certas em uma venda sdo essenciais para 0 prospect perceber sozinho que possui
um problema e que vocé pode ajuda-lo com uma solucdo. Adicionalmente, ao estabelecer-se
como referéncia no assunto, o cliente ird reconhecer a expertise do profissional e isso
facilitara sua capacidade de influenciar na decisdo. Em meio a uma forte concorréncia no
mercado, esse € um elemento distintivo que separa os vendedores que concretizam negocios
dos que ficam para tras (RACKHAM, 2009).

O estagiario ficava responsavel por realizar as vendas digitais, diretamente pelo
WhatsApp Business. Essas vendas se iniciavam de diferentes formas. A mais comum era a
chegada do cliente por parte dos anuncios pagos promovidos pela empresa dentro das redes
sociais (Instagram, Facebook), em que o cliente que se interessasse sobre aquela propaganda,
clicaria em um link que o redirecionaria diretamente para um chat no WhatsApp Business da
empresa, em que o estagiario tinha o dever de atender esse possivel novo cliente e realizar a
venda para ele. Outra forma era por meio de indicacdo de clientes ja consolidados da Biomip.
Muitas vezes esses clientes entravam em contato com outras pessoas da equipe da empresa
por engano, seja dos field sales, do gerente comercial ou de algum contato que aquele cliente
possuia, dessa forma, o contato era passado ao estagiario para que ele pudesse entrar em
contato diretamente com essa pessoa que foi indicada.

O uso dessas midias digitais como plataforma de vendas para os produtos da empresa
oferece aos agricultores uma certa facilidade de contato com o vendedor, estabelecendo uma
linha de comunicacao rapida e eficiente. Dessa forma, essa abordagem permite que os clientes
sanem suas duvidas obtenham informacbes detalhadas sobre os produtos e até solicitem
recomendacOes personalizadas com base em suas necessidades especificas, visto que €
necessario um dialogo prévio entre vendedor e cliente antes da realizacdo da compra dos
produtos Biomip, para a recomendacdo do produto que melhor ird atender as expectativas do
consumidor.

Ao primeiro contato do cliente com a empresa, 0 estagiario ficava responsavel por
fazer um atendimento personalizado para cada um, fazendo perguntas individualizadas
relativas ao desafio do consumidor e respondendo suas duvidas de forma rapida e agil. Assim
era possivel entender as necessidades especificas do cliente para que o estagiario pudesse
fornecer todas as informacgfes que fossem relevantes a respeito da situacdo do comprador.
Assim, conseguia criar um ambiente mais propicio para a venda, a partir de uma conexao
direta entre empresa e cliente.

Para todos os 4 produtos ofertados pela empresa, foi passado ao estagiario uma

margem de preco em que ele poderia negociar com o cliente da forma que melhor o ajudasse a
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concluir a venda. Como exemplo, o Biometa, um dos produtos da empresa, a margem de
preco proposta para a negociacdo era de R$60,00 a R$53,00 cada 100 gramas, podendo ou
ndo bonificar o cliente com frete gratis. Dessa forma, cabia ao estagiario enviar propostas
personalizadas, apresentar opcdes de pacotes ou realizar simulagdes de custos. Ser flexivel,
permitindo que o cliente se sinta mais confortdvel em discutir suas necessidades e buscar
solucdes que se encaixem em seu orgamento. Tudo isso era feito com ajuda de flyers, videos
explicativos, documentos com descricdes detalhadas de uso, bulas. Também era tarefa do
académico comercializar os produtos para outras empresas que tinham interesse em ser
revendedores da Biomip. Quando se tratava de revenda, o processo de negociacao se tornava
um pouco diferente, o vendedor poderia fazer um desconto abaixo da margem de preco
proposta apenas quando o pedido fosse maior que 10kg de produto, e caso a empresa se
interessasse em comprar todo o portfolio, esse desconto poderia ser atribuido se todos os
produtos fossem acima de 4kg. Na Figura 7 representa um dos flyers de um dos produtos da
Biomip.

Figura 7 - Flyer Biometa.
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Fonte: Biomip Agentes Biologicos (2023).

Durante a negociacdo, apds o esclarecimento da situacdo, das duvidas e da
recomendacdo do produto para o comprador, o vendedor lancava todos os dados em um
documento de cotacdo de precos e repassava ao cliente para que ele pudesse confirmar se
estava tudo correto sobre o pedido de compra. Neste documento continha todos os dados da

empresa, dados do vendedor, nome do comprador, condigOes de pagamento e informacoes
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sobre o produto que estava sendo cotado, como quantidade, unidade de medida, descri¢do do
produto, valor unitario e valor total. A Figura 8 mostra um exemplo do documento de cotacao.

Figura 8 - Documento de cotacao.

b'om'p Razdo Social: BIOMIP AGENTES BIOLOGICOS LTDA

CNPIJ: 30.228.053/0001-25

Enderego: AV. FABIO MODESTO, 128 JOAQUIM SALES
Cidade: LAVRAS

UF: MG

CEP: 37207748

E-mail: felipe.murad(@biomip.com.br

COTACAO

Nome:

Item NCM Quant. . Und. l Descrigdo do produto \'r.l’mli)rin: Vr. Total 1
01 | | |

02 | [ \

Condigdes de pagamento: Boleto - 30,60 e 90 - PIX - Cartdo em até 4x

Valido até /2023

Atenciosamente

Felipe Murad
Vendedor Biomip

Avenida Fabio Modesto 128, Joaquim Sales Lavras-MG - Cep 37207-748 Telefone: (35) 3822 5174

Fonte: Biomip Agentes Bioldgicos (2023).

Na proxima etapa do processo de vendas, apés a confirmacdo de que o documento
com a cotacdo do pedido estava tudo correto, o cliente satisfeito com a negociacédo e tomado a
decisdo de compra, 0 estagiario passava para a etapa de fechamento da venda. A concluséo da
venda também ocorria diretamente pelo WhatsApp. O vendedor solicitava ao comprador seus
dados para cadastro: Nome completo, CPF, e-mail, endereco de entrega completo, cidade e
estado. Logo apds informava ao comprador todas as formas de pagamento que a empresa

oferece, as quais sdo, Pix, boleto 30,60 e 90 dias e cartdo de crédito até 4 vezes. Caso a
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escolha fosse Pix, o estagiario encaminhava a chave Pix da empresa para o cliente efetuar o
pagamento e em seguida enviar o comprovante de transacdo. No caso de cartdo de crédito, era
necessario passar os dados do pedido de compra para o setor financeiro para que fosse emitido
um link da Cielo em que o comprador pudesse realizar o pagamento da forma que escolheu.
Do mesmo jeito acontecia se a escolha fosse pagamento no boleto, os dados também eram
encaminhados para o setor financeiro para a emissdo do boleto, que seria enviado no e-mail
do cliente.

Apobs a confirmacdo do pagamento, o estagiario ainda realizava mais trés atividades.
Logo apdés o fechamento da venda, a planilha geral de vendas da empresa deveria ser
alimentada com essa nova venda.

Também deveria preencher um documento de emissdo do pedido, o qual continha
todos os dados coletados do cliente, telefone, a transportadora, data do pedido e data de envio,
nome do vendedor, o produto vendido e suas descricbes. Um exemplo do documento de

emissdo de pedidos esta representado na Figura 9.



23

Figura 9 - Documento de emisséo de pedidos.

Emissao de Pedidos

Data //2023

Pedido n®
Felipe
Vendedor Murad

CLIENTE
Nome: CPF:

Cidade: Estado:

Endereco:
CEP:

Telefone E-mail:
Transportadora: SEDEX

Data de envio: //2023
Observagdes:100g/ha

Biometa

Frete

Fonte: Dados do estagio (2023).

Também era tarefa do vendedor preencher um modelo de endereco, contendo 0 nome
do completo e o endereco de entrega completo do comprador, juntamente com o endereco da

empresa. A Figura 10 representa esse modelo de endereco.
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Figura 10 - Modelo de enderego.

Nome Completo

Endereco de entrega
Bairro

Cidade - UF

CEP

BIOMIP AGENTES BIOLOGICOS - suuze s

Av. Fabio Modesto, 128,
Vila Joaquim Sales.
Lavras -MG

CEP: 37207748

Fonte: Biomip Agentes Bioldgicos (2023).

Todos esses dois documentos deveriam ser enviados no grupo de vendas da empresa
no WhatsApp, impressos e levados para a fabrica da empresa, onde os produtos eram
fabricados e armazenados. Assim que o0 estagidrio entregava 0s papéis para 0s demais
colaboradores da fabrica, eles consultavam os dados do pedido e realizavam o embalamento
do produto para que depois o correio passasse na empresa e fizesse a coleta dos produtos e
fosse enviado ao destinatario.

Todo o processo de vendas poderia durar de minutos até semanas, dependendo da
negociacao com o cliente ou com a quantidade do produto solicitada, pois nem sempre havia a
quantidade inteira em estoque.

Esse processo foi de grande importancia para o desenvolvimento de habilidades e
competéncias para o estagidrio na area de vendas, comercializagdo de produtos e negociagdo
com clientes. O graduando pode aperfeicoar principalmente habilidades de comunicacdo e
narrativa, poder de negociacao, gestdo de conflitos e inteligéncia competitiva. Dessa forma, é
notavel que o estagiario tera mais facilidade no futuro em escalar resultados e obter lucro em

seus negocios.
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4.2 Planejamento de Marketing

Para Kotler (1994) o marketing é uma atividade de gestdo que envolve tanto aspectos
administrativos quanto sociais, pelo qual pessoas, grupos buscam aquilo que necessitam
através da criacdo, da oferta e da troca de produtos com valor agregado entre iguais.

E inegavel que a internet possui um papel fundamental nos negdcios atualmente. Ela
oferece diversas oportunidades que podem beneficiar e impulsionar uma organizacdo pelos
servicos online. A vista disso, uma das principais vantagens que a internet pode oferecer s&o
0s servigos online que possibilitam a avaliagdo do alcance de uma campanha, enquanto o
marketing digital proporciona a exposicdo e avaliacdo imediata dos resultados de produtos ou
servicos recém-lancados, por meio de visitas, visualizacbes e cliques. (KOTLER,;
ARMSTRONG; 2003).

Durante o periodo de estagio, foi perceptivel pelo estagiario, a importancia de uma
gestdo eficiente das midias sociais da empresa. Tendo em vista que a atuacdo era
exclusivamente em vendas digitais, quase 100% dos contatos para venda provinham
diretamente de anuncios digitais dentro de redes sociais. Portanto, foi possivel perceber que
essa gestdo de trafego desempenha um papel fundamental dentro das empresas, visto que
esses anuncios sao focados em promover os produtos, aumentar o conhecimento da marca,
aumentar o fluxo de visitantes dentro de uma rede social e principalmente, impulsionar as
vendas.

Dessa forma, uma das atividades em que o estagidrio ficou encarregado foi o
planejamento de marketing. Inicialmente, passaram-lhe a informacdo que as redes sociais da
empresa estavam estagnadas, com pouco engajamento e que 0s anuncios dos produtos
estavam um pouco ultrapassados e necessitavam de alguma atualizacdo. Por isso, foi
solicitado ao estagiario que fizesse um planejamento mensal de postagens para as redes
sociais da empresa, de preferéncia criando uma planilha no Excel que facilitasse a
visualizacao das ideias de postagens.

Assim, foi criada uma planilha que exemplificava diferentes ideias posts para a rede
social em cada dia da semana, de segunda-feira a sabado, para 0 més inteiro. Dessa forma,
todas as redes sociais da empresa ficaram ativas, buscando um maior engajamento e
impulsionamento da marca. A planilha apresentava para todos os dias da semana atividades

como: o que fazer, sugestdo de imagem, sugestdo de texto, rede social a ser postada, local a
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ser publicado. A Figura 11 apresenta um exemplo do planejamento desenvolvido pelo

estagiario para 0 més de maio.

Figura 11 - Planejamento mensal para 0 més de maio.

B Sugestdo de Imagem g Sugetdo de Texto i Local a ser publicado 3
Postagem de uma caixa de perguntas com a finalidade de Utilizar uma imagem Responder as duvidas
resolugdo de qualquer dividas dos clientes a respeito da empresa diferente a cada story, de forma breve,
(Pode escolher um tema especifico a cada semana ou deixar condizente com a evitando textos muito
aberto a qualquer ddvida). divida do seguidor grandes

Texto objetivo a
respeito da dica. Ex: O
produto dura até 45
dias em temperatura Instagram/Facebook Feed
ambiente, até 6 meses

na geladeira, até 1 ano

Segunda - Feira Instagram/Facebook Story

Contéudo de dica ou truque sobre os produtos (Ex: Como Imagem especifica de

Terga - Feira p
armazenar o produto da forma correta). acordo com a dica

congelado
’ A li | a cultura, F
I Compartilhar um case de sucesso de algum cliente que usou os Foto ou video recebido el R eet? + P
Quarta - Feira ) . qual a praga e qual o Instagram/Facebook adicionar aos
produtos Biomip para controle de pragas na sua producéo. do cliente st
produto foi utilizado destaques de feedback

Pesquisa rdpida, caixa de perguntas ou uma enquete,

3 olig x Utilizar uma imagem da Explicagdo breve sobre a
perguntando aos seguidores quais sdo as pragas mais comuns

praga escolhida + uma  praga e o produto + link

(IIEER O TEM que eles encontram em suas plantagdes e logo depois, 3 A Instagram/Facebook Story
) imagem do produto que de acesso rapido ao
compartilhar uma foto do produto que faz o controle dessas :
controla essa praga WhatsApp comercial
pragas.
Legenda explicando o
que estd acontecendo, o
Ex: Video da aplicacdo ue estdo fazendo, qual
. Video rapido ou uma série de fotos de técnicos realizando um ) . E 5 9 . 9
Sexta - Feira x 5 via pulverizagdo por produto estdo Instagram/Facebook Feed
servico de controle de pragas utilizando os produtos da empresa. _ o
drone aplicando, como estdo
aplicando e qual a praga
- alvo.
Compartilhar um infogréfico sobre o ciclo de vida de uma praga  Infogréfco + Foto do 3
) y ) Explicar sobre a praga e
Sabado especifica e como o controle biolégico pode ser usado usado para produto que controla a Instagram/Facebook Feed

PRI sobre o produto
elimina-la. praga

Fonte: Dados do Estagio (2023).

Além disso, também foi atividade do estagiario levar ideias para melhorar os anuncios
dos produtos da empresa que estavam presentes nas redes sociais. A primeira ideia proposta
foi investir mais na criacdo de anuncios mais atraentes e envolventes, utilizar textos menores e
titulos mais impactantes que consiga transmitir a mensagem de uma forma clara e menos
cansativa. Tambeém foi sugerido um monitoramento mais eficiente do desemepenho desses
anuncios, analisar métricas com taxa de cliques, taxa de conversdo, retorno sobre
investimento e com base nisso, fazer ajustes na campanha buscando melhores resultados.
Ademais, considerar fazer o uso do marketing de influéncia, ou seja, utilizar influenciadores
digitais que estejam alinhados com os ideais da empresa para promover a marca.

Durante o periodo de estigio apenas algumas sugestfes desse planejamento foram
implementadas nas redes sociais. Porém, um ponto que trouxe resultados positivos foi manter
as redes sociais da empresa ativas, que ndo estavam a algum tempo. Isso resultou em uma

visibilidade maior das publicagdes e uma maior interagdo por parte dos seguidores.

4.3 Prospecc¢ao, manutencao e contato com clientes
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De acordo com Ziglar (1986) o ato de prospectar clientes ndo deve ser uma atividade
de apenas um dia, deve ser um compromisso diario. Relacionamentos duradouros com
clientes devem ser construidos através de perseveranca e consisténcia. Por isso, é de suma
importancia que haja o mantimento do contato com os clientes mesmo ap6s a venda, focando
na criacao desse relacionamento e uma possivel parceria com a finalidade de uma outra venda
no futuro.

Dessa forma, o estagiario tinha a responsabilidade de entrar em contato com certos
clientes que 0s gestores sugerissem na tentativa de criar uma relagdo, nem sempre focada
apenas na venda, mas podendo ser com a finalidade de agendar uma visita com ele, apresentar
0s produtos, conversar sobre quais os desafios ele enfrenta na producéo e apds essas etapas,
tentar realizar a venda na hora certa. Também era tarefa manter contato com clientes que ja
compraram anteriormente, visando uma parceria com o comprador. Para facilitar essa
parceria, o estagiario oferecia algumas bonificagdes, como descontos, frete gratis, envio de
brindes junto ao produto com a finalidade de estar sempre agradando ao cliente para que
construisse um relacionamento e facilitasse uma outra venda futura. Essas eram agdes simples
que faziam a diferenca no momento de negociacgédo e fechamento de venda com o cliente, pois
a empresa demonstrava que se importava com seu publico, aumentando a conexdo afetiva

necessaria para a fidelizacao de clientes.

4.4 Criacéo e alimentacao de planilhas

Durante o periodo de estagio, também foi papel do académico realizar 0 manejo de
planilhas eletrénicas, utilizando o Excel, no computador que usava em sua mesa. Esta
atividade referia-se ao processo de criar, organizar ou atualizar informacdes com novos dados
do dia a dia com a finalidade de fornecer relatorios gerenciais aos gestores.

Essa atividade contava com o preenchimento de planilhas com dados de diversas
origens. Foi papel do estagiario a criacdo de planilhas de: planejamento de redes sociais;
compatibilidade dos produtos da marca; presenca de possiveis clientes em eventos da
empresa, com a finalidade de usa-la para entrar em contato futuramente; cotagdes de preco de
produtos do mesmo nicho para visualizar se h& necessidade de ajustes no preco dos produtos.
Além dessas, 0 estagiario tinha o dever de atualizar a planilha de vendas da empresa, a qual
era compartilhada com todos os vendedores, toda vez que uma venda fosse realizada, assim a

planilha conseguia se manter sempre atualizada.
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Sendo assim, 0 manejo eficiente de planilhas eletrénicas por parte do estagiario era de
suma importancia para os superiores, visto que era base para analises, relatorios e tomadas de

decisio.
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5 SUGESTOES AOS PROBLEMAS IDENTIFICADOS

Na quinta secdo do presente relatdrio, serdo propostas algumas sugestdes para oS
impasses identificados dentro da empresa durante o periodo de estagio realizado pelo
estudante.

Em um primeiro plano, um dos principais problemas identificados pelo estagiario foi
uma falta de eficiéncia no processo de controle de estoque. Foi possivel observar esse fato,
pois todos os vendedores eram um pouco prejudicados por esse problema, visto que
necessitavam adiar algumas vendas pois a empresa ndo possuia o produto em estoque na
quantidade desejada pelo cliente. Esse impasse era fator gerador de insatisfacdo de clientes, e
aqueles que necessitavam do produto com urgéncia, acarretava na perda da venda.

Dessa forma, h& oportunidade em modificar esse processo focando em uma maior
eficiéncia. Inicialmente, seria interessante melhorar a precisdo nas previses de demandas, ou
seja, utilizar formas como informag6es sazonais, anélises de mercado, histéricos de vendas,
buscando melhorar essas previsdes. Assim, sera possivel uma programacao mais acurada das
compras e da producdo, prevenindo o acumulo excessivo ou a falta de produtos. A empresa
realizava alguns tipos de precisdo, porém era focada principalmente nos grandes clientes
fidelizados. No caso, o estagiario ficava responsavel por atender novos e menores clientes,
dessa forma, algumas vezes ocorria esse problema relacionado ao estoque. Por isso, ainda faz-
se necessario buscar melhores mecanismos para prever essas demandas.

Além disso, o0 investimento em treinamento e capacitacdo da equipe responsavel pela
fabricacdo dos produtos também é uma oportunidade, visto que esse foi um problema
experimentado pelo estagiario. A caréncia de um bom rendimento por parte dos colaboradores
dessa area era comum e prejudicava 0s outros processos da empresa como um todo. Portanto,
esse investimento poderia tornar o processo de fabricacdo mais rapido e assertivo, e
consequentemente, mais eficiente 0s outros processos citados.

Com relacdo a atividade do planejamento de marketing realizada pelo estagiario, outro
problema encontrado foi a falta de um colaborador especifico para colocar esse planejamento
em pratica. O manejo das redes sociais ficava por conta de uma das gestoras, dessa forma,
essa ndao era uma atividade que era prioridade para ela. Por isso, uma das sugestbes do
estagiario foi a admissdo de algum funcionério que fosse responsavel por gerir as redes
sociais da empresa, desenvolvendo artes e realizando as postagens presentes no planejamento.
Desta maneira, a administracdo das redes sociais seria muito mais eficaz e consistente, com

maiores chances de aumentar o engajamento.
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6 CONCLUSAO

O objetivo principal do presente relatorio foi descrever as atividades realizadas pelo
estagiario no setor comercial de uma empresa do agronegdcio. As tarefas eram centradas
principalmente em vendas de produtos. Além disso, o estudante ainda realizou planejamentos
mensais de marketing para redes sociais, prospecgao e contato com clientes e preenchimento
de planilhas.

Em suma, o estagio supervisionado desempenhado durante esse periodo foi uma
experiéncia bastante proveitosa e enriquecedora no que se refere ao desenvolvimento
profissional do estagiario. Nesse tempo, o estudante teve a oportunidade de colocar em prética
varios conhecimentos teoéricos advindos do curso de Administracdo. Ademais, também foi
possivel adquirir uma compreensdo mais profunda das praticas e processos em marketing e
vendas, visto que durante o tempo de estagio, o estagiario manteve contato com profissionais
experientes, que se tornaram bons ajudantes no desenvolvimento de habilidades especificas da
area.

Outro ponto positivo acerca do Estagio Supervisionado foi a possibilidade de obter
uma visdo mais realista de como funciona o mercado de trabalho na préatica. Por esse motivo,
0 autor do relatorio pdde perceber a relevancia da coopera¢do em grupo, a habilidade de gerir
o tempo de forma eficiente, a comunicacdo precisa e a capacidade de se adaptar as
transformac6es continuas do mercado. Além disso, também foram aprimoradas competéncias
como, uso de ferramentas e softwares especializados, capacidade de anélise, resolucdo de
problemas e tomada de decisdes.

E valido acrescentar a contribuicio do estagio para o fortalecimento das redes de
contatos profissionais para o graduando. A criacdo de relacionamentos e conexdes dentro do
mercado de trabalho podem ser benéficos futuramente para ofertas de emprego, parcerias ou
colaborac0es.

Portanto, a experiéncia proporcionada pelo estagio supervisionado desempenhou um
papel crucial no desenvolvimento profissional do estudante. Além de possibilitar a aplicacao
concreta dos conhecimentos teoricos, aprimoramento de competéncias técnicas e
comportamentais, proporcionou uma visdo aprofundada dos desafios do mercado de trabalho.
E de plena confianga que as vivéncias adquiridas durante o estagio irdo influenciar
positivamente na atuacdo do graduando como profissional, contribuindo significativamente

para O crescimento e sucesso na area.



31

REFERENCIAS

BLOG DA CRESOL. Agronegdécio: um setor em constante crescimento. 2023. Disponivel

em: < https://blog.cresol.com.br/agronegocio/ >. Acesso em: 12 de jun. 2023.

DRUCKER, Peter Ferdinand. Pratica da administracdo de empresas. S&o Paulo: Cengage
Learning, 2008.

BRASIL. Lein. 11.788, de 25 de setembro de 2008. Dispde sobre 0 estagio de estudantes;
altera a redacgéo do art. 428 da Consolidacdo das Leis do Trabalho — CLT. 2008.
Disponivelem:
<http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2007-2010/2008/1ei/111788.htm>. Acesso em 12
de jun. 2023.

BIANCHI, A. C. M., et al. Orientacdes para o Estagio em Licenciatura. Séo Paulo:

Pioneira Thomson Learning, 2005

GAULT, Jack; LEACH, Evan; DUEY, Marc. Effects of business internships on job
marketability: the employers’ perspective. Education + Training, v. 52, n. 1, p. 76-88, 2010

UFLA - UNIVERSIDADE FEDERAL DE LAVRAS. Projeto Pedagdgico do Curso de
Administragdo. Lavras, 2018. p. 1-85. Disponivel em:
<https://drive.google.com/file/d/1LxiiOlyyb9zeiGkus7LmISywZtaygtlo/view>. Acesso em:
15 de jun. 2023.

SEBRAE - SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS.
A importancia de um bom processo de vendas. 2018. Disponivel em: <
https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/pb/artigos/a-importancia-de-um-bom-processo-
de-
vendas,cad17b6c5e372610VgnVCM1000004c00210aRCRD#:~:text=A%20fun%C3%A7%C
3%A30%20mais%20importante%20de,0%20p%C3%BAblico%20alvo%20desta%20estrat%
C3%A9gia. > Acesso em: 16 de jun. 2023

KARSTEN, Marcio. A importancia das vendas. Marcio Karsten Consultor, 2021. Disponivel


https://blog.cresol.com.br/agronegocio/
https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/pb/artigos/a-importancia-de-um-bom-processo-de-vendas,cad17b6c5e372610VgnVCM1000004c00210aRCRD#:~:text=A%20fun%C3%A7%C3%A3o%20mais%20importante%20de,o%20p%C3%BAblico%20alvo%20desta%20estrat%C3%A9gia.
https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/pb/artigos/a-importancia-de-um-bom-processo-de-vendas,cad17b6c5e372610VgnVCM1000004c00210aRCRD#:~:text=A%20fun%C3%A7%C3%A3o%20mais%20importante%20de,o%20p%C3%BAblico%20alvo%20desta%20estrat%C3%A9gia.
https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/pb/artigos/a-importancia-de-um-bom-processo-de-vendas,cad17b6c5e372610VgnVCM1000004c00210aRCRD#:~:text=A%20fun%C3%A7%C3%A3o%20mais%20importante%20de,o%20p%C3%BAblico%20alvo%20desta%20estrat%C3%A9gia.
https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/pb/artigos/a-importancia-de-um-bom-processo-de-vendas,cad17b6c5e372610VgnVCM1000004c00210aRCRD#:~:text=A%20fun%C3%A7%C3%A3o%20mais%20importante%20de,o%20p%C3%BAblico%20alvo%20desta%20estrat%C3%A9gia.
https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/pb/artigos/a-importancia-de-um-bom-processo-de-vendas,cad17b6c5e372610VgnVCM1000004c00210aRCRD#:~:text=A%20fun%C3%A7%C3%A3o%20mais%20importante%20de,o%20p%C3%BAblico%20alvo%20desta%20estrat%C3%A9gia.

32

em: < https://marciokarsten.pro.br/a-importancia-das-vendas/ > Acesso em: 16 de jun. 2023

RACKHAM, Neil. Spin Selling: Alcancando Exceléncia em Vendas, Ed. M. Books do
Brasil Editora Ltda, S&o Paulo — SP, Brasil. 2009.

KOTLER, Philip. Administracdo de Marketing: anélise, planejamento, implementacéo e
controle. 4% ed. S&o Paulo: Atlas, 1994

KOTLER, Philip e ARMSTRONG, Gary. Principios de Marketing. 9. ed. Sao Paulo:
Prentice Hall, 2003.

ZIGLAR, Zig. Os Segredos da Arte de Vender. 8. ed. Rio de Janeiro: Grupo Editorial
Record, 1986.


https://marciokarsten.pro.br/a-importancia-das-vendas/

