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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo descrever as atividades realizadas como analista de
contas em uma empresa de intermediagdo na cidade de Lavras, MG. A empresa apresenta um
momento de grande expansdo fisica e de quadro de funciondrios. Assim, as principais
atividades desenvolvidas foram a criacdo de processos internos, bem como a prospeccao e
relacionamento com novos clientes. Percebendo as atividades realizadas como de imenso
aprendizado, onde foi requerido do autor a habilidade de trabalhar em grupo, realizar
apresentacoes, liderar projetos e ser capaz de receber e fornecer feedback, durante todo o
periodo foram feitas sugestdes de melhorias quanto a criacdo de processos de prospecgdo de
clientes, que foram bem aceitas e colocadas em pratica. Faz-se necessario reforcar a
importancia da realizacdo dessas atividades de forma pratica para a formagao profissional dos
alunos do curso de administragao.

Palavras-chave: Analista de Contas. Intermediacdo. Formacao profissional.
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1 INTRODUCAO

A administragcdo possui diversos caminhos e formas de ser feita, desse modo, nao
existe uma resposta simples e totalmente correta. Para realizar essa atividade, ¢ necessaria
uma enorme quantidade de esforco e dedicagdo para que se possa entender toda a sua
complexidade (CARAVANTES, 2005). Contudo, mesmo para quem ndo escolhe esse
caminho, sempre somos convidados a realizé-la, seja ao participar de uma organizagao ou em
nossa vida pessoal fora dela.

Logo, um curso de Administragdo de empresas se faz necessario para a formacao de
um profissional e humano que consiga entender toda a complexidade e seja capaz de escolher
entre as opgdes, ndo apenas o melhor caminho, mas também a melhor forma de percorrer por
ele. Ao realizar uma atividade pratica, estamos tendo uma percepgao ativa da forma como os
processos sao realizados dentro de uma empresa (LEONTIEV, 1983). Ou seja, a realizagao
dessa atividade pelos alunos do curso de Administracdo de empresas se torna um meio de
avaliar e colocar em pratica todo contetido absorvido em sala de aula.

De acordo com a Universidade Federal de Lavras - UFLA (UFLA, 2018), atividades
praticas como o estagio supervisionado, possibilitam que o estudante tenha uma vivéncia
profissional na sua respectiva area de estudo, tornando assim essa atividade obrigatoria e
essencial para o curso de administragao.

Dessa forma, o presente relatorio tem como objetivo descrever as atividades
desenvolvidas como analista de contas em uma empresa de intermediacdo de servicos,
levando em consideragdao todo conhecimento adquirido durante a graduagdo do curso de
Administragdo oferecido pela Universidade Federal de Lavras, atividades desenvolvidas em

nucleos académicos e associacao atlética.



2 DESCRICAO GERAL DO LOCAL DE TRABALHO

Neste topico a empresa no qual o autor realizou as suas atividades ¢ apresentada,
sendo caracterizada através do histérico da empresa, sua descricdo fisica, quadro de
funciondrios, missdo, visdo e valores, e portfolio de solugdes, com o objetivo de proporcionar

melhor compreensao do relatorio.

2.1. Historico da empresa

"A Gooxxy € uma greentech especialista na reducdo do descarte de produtos da
industria, sejam eles com o vencimento aproximado, fora do padrdo ou descontinuados.
Acreditamos no consumo consciente que gera oportunidades sustentaveis para toda a cadeia:
as industrias, os varejistas e os consumidores" (GOOXXY, 2023).

A empresa iniciou em 2017 com o nome de Xpraja com uma inquietagdo do CEO com
a quantidade de alimentos que eram desperdicados todos os dias pelas grandes industrias do
ramo alimenticio. Sendo pioneira no setor de recolocagdo de produtos, a empresa, desde o seu
inicio, vem apresentando um aumento de suas operacdes, chegando a abrir no ano de 2023
uma sede na Coldmbia, tornando-a agora nomeada como Gooxxy, uma empresa internacional.

Recolocagdo estratégica ¢ o nome dado para a solugdo proposta pela empresa, que
consiste na conexao de industrias que possuem estoque em excesso de um determinado item
com empresas capazes de absorver o mesmo e dar a destinagdo prevista para o produto,
evitando que o mesmo tenha que ser desperdigado.

No periodo referente a este relatorio, a empresa possuia sua matriz na cidade de Sao
Paulo, uma sede na Colombia e outra na cidade de Lavras, onde o autor realizou suas
atividades. Com cerca de 80 colaboradores, a empresa fornecia seus servigos para 17 estados

dentro do territdorio brasileiro.
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2.2. Descricao fisica

A sede onde o autor realizou suas atividades esta localizada em Lavras, Minas Gerais,
na Avenida Doutor Silvio Menicucci, 1687, Vila Brasilia. Nela estdo presentes as areas:
Administrativa, Financeira, Recursos Humanos, Tecnologia da Informagdo, Comercial,

Logistica, Faturamento e Sales Operation. A Figura 1 apresenta uma foto da sede da empresa.

Figura 1 - Sede

Fonte: Elaborado pelo autor



11

O Espago de Coworking, localizado no térreo, é onde fica presente o time Comercial,
Tecnologia da Informacao, Sales Operations, Logistica e Faturamento. A Figura 2 apresenta

uma foto do espaco de coworking.

Figura 2 - Espaco de Coworking

Fonte: Elaborado pelo autor
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A sala de reunides Cabine Privativa, localizada no térreo ao lado do espaco de
Coworking, ¢ utilizada para reunides com poucos participantes ou entre os membros de um

mesmo time. A Figura 3 apresenta uma foto da Cabine Privativa.

Figura 3 - Cabine Privativa

Fonte: Elaborado pelo autor
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A sala de reunides Meeting Room, localizada no primeiro andar, ¢ utilizada para
reunidoes com grande nimero de membros ou para reunides com clientes. A Figura 4 apresenta

uma foto da Meeting Room.

Figura 4 - Meeting Room

Fonte: Elaborado pelo autor
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O Espago Root localizado do subsolo, ¢ utilizado para reunides com todos os membros
da empresa, treinamentos e palestras sobre assuntos relevantes para os colaboradores. A

Figura 5 apresenta uma foto do espago Root.

Figura 5 - Espago Root

Fonte: Elaborado pelo autor

Dessa forma, as atividades relatadas neste relatorio foram desenvolvidas na sede de
Lavras, mais especificamente no espaco de Coworking, Meeting Room, Cabine Privativa e

Espaco Root.

2.3. Quadro de funcionarios

Os funcionarios da empresa sao divididos em times (setores), onde todos eles possuem
as iniciais da empresa “GO” no nome. Sendo assim os nomes dos times e sua area de atuacao

sao descritos a seguir (GOOXXY, 2023).
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GoAdmin: area responsavel pela administragdo da Gooxxy, contendo os seguintes processos:
administrativos, financeiros, departamento pessoal e gestdo de pessoas, denominada de

GoPeople.

GoLog: area responsavel pelo relacionamento entre as operacdes logisticas e os centros de
distribuicao, responsavel por garantir a entrega rastreavel e pontual aos clientes, minimizando

os custos de transporte.

GoTech: area responsavel pela tecnologia da Gooxxy, responsavel pela infraestrutura de
tecnologia, estrutura de dados, desenvolvimento, manutencao e evolugdo de sistemas, além do

suporte tecnologico.

GoBlack: setor responsavel pelo relacionamento com o cliente fornecedor da Gooxxy, com
atividades principais como atendimento, acompanhamento e evolucao de negocios a partir de

propostas e pedidos.

GoGreen: setor responsavel pelo relacionamento com o cliente comprador na Gooxxy, com
atividades principais de atendimento, acompanhamento e evolu¢do de negocios, recebendo

propostas e pedidos.

Golnput: além de todos os times acima responsaveis por produtos acabados, existe um time
mais recente, originado de uma nova solu¢do da empresa voltada para a recolocagdo de
matérias-primas e embalagens, chamado Golnput. Este time incorpora as fungdes dos setores
GoBlack e GoGreen, sendo o time do autor, onde foram realizadas as atividades do presente
relatorio.

O Golnput possui uma peculiaridade adicional quando comparado as solugdes
voltadas para produtos acabados. No caso de matérias-primas, tanto quem esta fornecendo
quanto quem estd comprando sdo industrias, diferentemente do setor de produtos acabados,

que conecta indudstrias com o varejo.

2.4. Missao, Visao e Valores

O Quadro 1, apresenta a missao, visao e valores da empresa.
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Quadro 1 - Missao, visdo e valores

Missao

Combater o desperdicio, reduzindo os impactos de um mundo imperfeito

por meio de solugdes tecnologicas e sustentaveis.

Visao

Ser lider mundial no combate ao desperdicio.

Valores

Agilidade,

Inovacao,

Transparéncia e franqueza,
Humildade,

Comprometimento com o resultado,
Espirito e atitude de dono,

Atitude sustentavel.

Fonte: Elaborado pelo autor

A Figura 6 apresenta uma foto do Mural de Valores.

Figura 6 - Mural de Valores

Fonte: Elaborado pelo autor
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2.5. Portfolio de Solu¢cdes Golnput

Trés principais tipos de solugdes sdo oferecidos no portfélio do time: GoFast, GoLast
e GoOut. Uma mesma empresa pode requerer o servico de mais de um tipo de solucao de
acordo com suas necessidades demandadas. Por ser uma solu¢ao nova no mercado, torna-se
necessario apresentar de forma geral as solugdes da empresa para cada cliente novo que surge,
para que posteriormente as pessoas responsaveis pelo cliente o encaminhem para o setor que
mais se adeque.

A solu¢do GoFast ¢ voltada para matérias-primas ou embalagens que possuem uma
data de validade proxima. O termo "Fast", que em portugués significa rapido, faz referéncia a
velocidade necessaria na operagdo para evitar que os produtos ultrapassem a data de validade
e sejam descartados.

Ja a solugao GolLast ¢ utilizada quando um produto foi descontinuado na linha de
produg¢do e ndo serd mais vendido no canal convencional da industria. Logo, toda a
matéria-prima e embalagem que seriam utilizadas na producao desse produto e que agora nao
tém mais utilidade para a industria sdo destinadas a solu¢ao GoLast.

A solugdao GoOut foi criada para matérias-primas e embalagens que estdo fora dos
padrdes previstos pela industria, impedindo que sejam utilizados na produgdo de seus

produtos, porém ainda estdo aptos para uso.



3 DESCRICAO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

O trabalho de referéncia para este relatdrio na empresa Gooxxy foi realizado entre os
dias trés de outubro de 2023 a um de dezembro de 2023 correspondendo a uma carga horaria
de 40 horas semanais e 352 horas totais. O Quadro 2, apresenta quais foram as atividades

realizadas pelo analista, faz uma breve apresentacdo do que cada uma representa, € traz o

namero total de horas vivenciadas.

Quadro 2 — Sintese das atividades realizadas.

ATIVIDADES ~ HORAS
REALIZADAS DESCRICAO TOTAIS
Reunido de onboarding Apresgntagao inicial sobre a empresa, times 4
internos, processos e solugdes.
Prospecgdo de novos clientes Busca por novos clientes. 135
Reunides semanais de Reunides com o time para alinhamento das 27
planejamento atividades da semana.
Cadastro de clientes no ferramenta utilizada para gestdo de relacionamento 30
Ploomes com o cliente
Visita a inddstria Latas Minas Visita para conhecer o processo de fabricacdo das 14
latas.
Reunido com industrias . ~ .
. Reunides de apresentacao e alinhamento. 12
parceiras
. . Contato com os clientes que ja estdo na carteira e 60
Relacionamento com clientes . ~
com aqueles vindos do processo de prospeccao.
.. . . Visita a um evento de fabricantes e distribuidores
Visita a feira in-cosmetics L . 20
de matérias-primas.
Gestao do projeto Latas Responsavel pela operagdo de vendas de latas em 50
Minas parceria com a Latas Minas.
TOTAL DE HORAS 352

Fonte: Elaborado pelo autor (2023).
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A partir do desenvolvimento dessas atividades, o time Golnput passou a ser mais
estruturado, com processos bem definidos e melhor comunicagdo entre os membros. Além
disso, o contato diario com clientes e o relacionamento com os outros integrantes do time e da
empresa proporcionaram um enorme crescimento profissional e desenvolvimento de

habilidades como comunicag¢do, negociacdo, planejamento e solu¢ao de problemas.
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4 DESCRICAO DOS PROCESSOS TECNICOS

Esta secdo 4, tem por finalidade abranger os processos técnicos de cada uma das agdes
realizadas pelo autor. Elas serdo descritas detalhadamente, terdo embasamento em conceitos
da Administracdo e apresentar-se-ao sugestoes de melhorias para aquelas que precisam ser

aperfeigoadas.

4.1. Reuniio de Onboarding

Esse primeiro contato, com o objetivo de realizar uma socializagdo organizacional, é
muito importante para o alinhamento e ajuste das expectativas do novo membro com a
empresa. Nesse momento, sdo repassadas todas as informacdes relevantes a respeito do
funcionamento da empresa como um todo, das atividades que serdo realizadas e das
responsabilidades que acompanham o cargo. Esse primeiro processo de adaptagdo faz com
que o individuo passe a ser um membro ativo e efetivo da organizagdo (GRIFFIN;
COLELLA; GOPARAIJU, 2000).

A reunido de Onboarding foi realizada assim que o autor chegou na empresa, sendo
ministrada inicialmente pelo GoPeople, onde foram repassadas informagdes sobre a historia
da empresa, boas praticas e funcionamento dos processos internos. Posteriormente, foram
convidadas as liderancas de cada area para uma apresentacdo das mesmas, sendo elas:
GoTech, GoLog, e uma apresentacao do responsavel pela cultura e demonstragao dos dados
ESG.

Por fim, foi realizada uma reunido com o time Golnput, onde foram explicadas a
motivacdo da criagdo do time, os processos internos € quais seriam as fungdes e
responsabilidades do autor. Em seguida, o autor recebeu os materiais necessarios para o seu
trabalho didrio, como: equipamentos eletronicos, vestimenta, acessorios e aparelho celular.

A partir do recebimento dos itens de trabalho, o autor teve o restante da tarde para
configurar os aparelhos, criar e-mail corporativo, configurar assinatura corporativa, baixar a
ferramenta de comunicagdo, configurar o WhatsApp Business, atualizar as redes sociais e
realizar o primeiro acesso na ferramenta de CRM da empresa.

A adaptacdo em um novo ambiente ¢ sempre um desafio para o individuo, sendo
um processo bem estruturado para a recep¢do de um novo membro em uma empresa de
grande importancia. Esse processo permite ajustar o individuo ao novo ambiente em que esta

entrando, quanto aos valores da organiza¢do, normas, crencas e praticas peculiares (VAN
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MAANEN, 1996).

4.2. Prospecc¢ao de novos clientes

A prospecgdo, de acordo com Kotler e Keller (2006), ¢ o ato de identificar pessoas ou
organizacdes que possivelmente t€m interesse em adquirir algum produto ou servigo oferecido
pela empresa. Essa atividade ¢ de grande importincia, pois, por mais que uma empresa seja
eficiente em seus programas de fidelizacao, eles ndo garantem a reteng@o de todos os clientes.
Além disso, para que uma empresa seja capaz de se manter competitiva e evoluir ao longo do
tempo, ¢ necessario que ela aumente sua carteira de clientes (MOUTELLA, 2003).

O ato de prospectar clientes ¢ realizado por dois motivos: aumentar o volume de
vendas e substituir clientes que ficaram inativos por qualquer motivo que seja (FUTRELL,
2001). Portanto, foi a principal e mais desafiante atividade realizada pelo autor, demandando
muito tempo e dedicagdo. A busca por novos clientes foi uma pratica diaria, e estar em
contato constante com clientes foi um dos fatores que proporcionou maior desenvolvimento
da sua comunicag¢ao e oratdria.

A prospeccdo ¢ realizada de acordo com as matérias-primas e embalagens disponiveis
para recolocagdo no sistema. A partir disso, ¢ feita uma breve discussdo sobre quem seria o
cliente ideal para aquele item, iniciando assim uma busca por esses clientes. Foi observado
pelo autor que, devido ao time possuir apenas um membro responsavel pela prospec¢do de
clientes compradores, muitas das atividades de prospec¢do eram baseadas na sua experiéncia,
sem um processo bem definido, com as atividades necessarias e boas praticas do setor.

Junto com os membros do time, foram criados alguns processos com o objetivo de
tornar a prospec¢do realizada na semana mais eficiente, tais como: reunido de planejamento
de prospeccdo, criagdo de listas de prospeccdo, fluxo de cadéncias de e-mails, modelos de
e-mail padronizados, automatizacdes para envio de e-mails e reunido de feedback ao final de
cada semana.

As reunides de planejamento de prospeccdo e de feedback foram criadas com o
objetivo de tornar a prospec¢do mais eficiente e previsivel, fornecendo como resultado um
relatorio tanto para os gestores quanto para as industrias fornecedoras das atividades que
foram desenvolvidas durante a semana. O detalhamento dessas reunides ¢ apresentado no
topico 4.3.1.

A criagdo da lista de prospeccdo tem como objetivo listar o nome de empresas
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qualificadas para a prospeccdo. Em um primeiro momento, essas listas eram realizadas por
meio da ferramenta da Microsoft chamada Excel. Nela, eram criadas tabelas com as
respectivas colunas: Nome da empresa, CNPJ, localizagdo e contato. O Quadro 3 apresenta

um modelo de lista de prospeccao.

Quadro 3 - Lista de prospecgao

Nome da empresa CNPJ Localizagao Contato

Empresa x XX, XXX. XXX/0001-XX | Cidade/Estado (XX) 9XXXX-XXXX

Fonte: Elaborado pelo autor (2023).

Posteriormente, com o objetivo de unificar todas as informagdes em um unico lugar, a
lista comecou a ser introduzida diretamente dentro da ferramenta Ploomes, onde entravam em
um funil de prospeccao na fase com o nome de Backlog. A Figura 7 apresenta uma captura de

tela da fase de Backlog do funil de prospecgao.

Figura 7 - Funil de prospecg¢do Backlog

" =
Pesquisar = Novo

A ., i
Prospec
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Fonte: Elaborado pelo autor (2023).

A prospec¢do ativa em busca dos clientes foi realizada através de trés meios de

comunicagdo, sendo eles: e-mail, ligagao e WhatsApp. Muitas vezes, mais de um meio de



23

contato foi utilizado.

O fluxo de cadéncia de e-mails tem como objetivo definir a quantidade de tentativas
de contato que serdo realizadas com cada cliente desde o0 momento que ele foi adicionado a
base até 0 momento em que o time ira desistir dele. O fluxo a seguir foi criado com base em
uma ideia do autor quanto a importancia de tal processo para a assertividade da prospecgao.
Nele, existem seis fases em que sdo definidos quais modelos de e-mails serdo enviados em
cada uma, quando eles serdo enviados e quando a cadéncia deve terminar. A Figura 8

apresenta uma captura de tela do funil de cadéncia de e-mail.

Figura 8 - Funil de cadéncia de e-mails
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Fonte: Elaborado pelo autor (2023).

Como a atividade de envio de e-mail era uma atividade diaria no processo de
prospeccao, os modelos de e-mails eram de suma importancia. Com o objetivo de tornar o
processo de envio de e-mails mais padronizado o autor criou modelos de e-mails para cada
estagio de prospeccdo dos leads. sendo eles: backlog 1 e 2; descoberta de um a seis;
aprendizado 1 e 2.

Os e-mails de backlog 1 e 2 eram enviados quando o prospect estava no estagio de
backlog. Esses modelos tinham o objetivo de obter o contato da pessoa responsavel pelo setor
de compras ou suprimentos e, em seguida, fazer uma breve apresentacdo da Gooxxy.

Assim que o prospect recebe esse primeiro contato, o autor passa para o proximo
estagio, que ¢ o de descoberta. Nesse estagio, sao enviados modelos de e-mails com o
objetivo de despertar o interesse do prospect para a solucdo oferecida pela empresa do autor.
Para esse estagio, o autor criou seis modelos de e-mails.

Apo6s o envio de todos os modelos de e-mails em sua respectiva ordem de um a seis, o
prospect ¢ passado para o estagio de aprendizado. Foram elaborados dois e-mails com o
objetivo de gerar uma necessidade na solu¢do da empresa. Para esse estagio, foram criados os

modelos de e-mails “Aprendizado 1” e “Aprendizado 2”.
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A Figura 9 a seguir apresenta uma captura de tela da funcionalidade do Ploomes onde
o autor cadastrou esses modelos de e-mails, de forma a facilitar o seu envio posteriormente ou

criar automagoes.

Figura 9 - Cadastro de modelos de e-mail.
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Fonte: Elaborado pelo autor (2023).

Caso o cliente passe por toda a cadéncia de envio de e-mails e mesmo assim nao
demonstre interesse na solucao, ele ¢ retirado da lista de prospecc¢ado do autor.

Para as ligacoes, o objetivo do autor ¢ sempre chegar no setor da empresa responsavel
pela compra de matérias-primas, apresentar a solu¢do proposta pela Gooxxy e marcar uma
reunido. Em diversos momentos, o prospect pedia para que o autor enviasse uma apresentagao
por e-mail, fazendo assim com que o cliente entrasse no fluxo de cadéncia de e-mails. Em
outras situagdes, o cliente pedia para o autor chamé-lo no WhatsApp, e essa agdo era
considerada como demonstracdo de interesse por parte do cliente.

Nas conversas realizadas pelo aplicativo WhatsApp, existem duas formas de contato
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pelo aplicativo. A primeira era quando o cliente pedia para o autor chama-lo, e dessa forma, a
conversa seguia a partir do ponto que havia parado na ligagcdo. A segunda forma era quando o
autor ainda nao tinha tido conversa com o cliente. Nesse caso, o autor comecgava a interagao
se apresentando e validando a posi¢do do cliente dentro da empresa como responsavel pelo
setor de compras. Apos a validagdo, o autor apresentava a Gooxxy € seguia a conversa com o
objetivo de marcar uma reunido com o cliente ou apresentar as oportunidades de estoques

disponiveis no momento.

4.3. Reunides semanais de planejamento

Uma das principais formas de promover o desenvolvimento e acompanhamento de
projetos esta na organizagdo de reunides. De acordo com Andrade (2006), reunido ¢ quando
um grupo de pessoas se juntam com o objetivo de discutir um determinado assunto e chegar a
um consenso. Ou seja, para que a comunicagdo entre os membros seja eficiente, € necessario
que existam reunides em que os membros do time possam repassar determinadas informagoes
a respeito do andamento das atividades, além de discutirem e planejarem juntos quais serdo os
proximos passos.

No periodo de trabalho, existiam trés reunides internas do time e mais trés realizadas
com o restante da empresa, sendo elas: reunides de planejamento semanal do time; reunido de

meta mensal da empresa; MeetUp e treinamentos.

4.3.1. Reuniodes de planejamento semanal do time

O time possui trés reunides fixas toda semana para planejamento interno, sendo elas:
reunido de planejamento de prospecg¢ado, reunido de planejamento do time e reunido de revisao
da semana. A seguir, serdao apresentados os temas discutidos em cada uma, local e objetivo.

A reunido de planejamento de prospecgdo ¢ realizada sempre no primeiro dia da
semana de manha na Cabine Privativa, com duragdo aproximada de uma hora, esta reunido
tinha como objetivo definir quais seriam os objetivos de prospeccao da semana, em quais
matérias-primas o GoGreen, funcao do autor, iria focar seus esforgos na procura de clientes e
qual segmento o GoBlack iria prospectar mais fornecedores. Nessa reunido, o autor também
dava depoimentos para o time sobre a evolugdo da negociagdo com os clientes de sua carteira.

Ja a reunido de planejamento do time ¢ realizada sempre no primeiro dia da semana de

tarde na Cabine Privativa, com duragdo aproximada de uma hora. Nesta reunido eram tratadas
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todas as informagoes referentes as metas do time e seu desenvolvimento, nela contdvamos
com a presenca do Head de Operacdes, onde dava sugestdes para dificuldades que o time
estava enfrentando e ficava ciente das negociagdes que estavam sendo realizadas. Também
eram definidas tarefas que deviam ser realizadas pelos membros do time e a revisdo das
tarefas que estavam pendentes. O autor ficava responsavel por dar repasse do andamento das
tarefas de sua responsabilidade e criar junto ao time as tarefas futuras que seriam realizadas.
A reunido de revisao da semana ¢ realizada sempre no ultimo dia da semana de tarde
na Cabine Privativa, com duragdo aproximada de uma hora. Esta reunido tinha como objetivo
entender como foi a prospec¢do de clientes durante a semana, fornecendo feedback para o
time sobre quais praticas deram certo e quais ainda precisavam ser melhoradas. Nesta reunido
também era feito um reporte para as industrias fornecedoras com o intuito de manté-las
atualizadas do que estava acontecendo. Dessa forma, o autor repassava para o time como
foram suas prospecc¢des durante a semana, quais clientes ele conseguiu ativar em sua carteira,
quais propostas ele recebeu e qual feedback teve a respeito do estoque, informagdo essa que

serd repassada para a industria fornecedora.

4.3.2. Reuniao de meta mensal da empresa

Essa reunido era realizada no espago Roof na parte da manha com duracgdo aproximada
de uma hora e tinha o nome de Super Matinal. Nela, era informado para todos os membros da
empresa se conseguimos bater a meta do més, e era apresentada a forma como a meta do
proximo més foi definida. Caso a meta nao fosse alcangada, iniciava-se uma discussdao com
todos os presentes sobre possiveis motivos por ndo terem chegado ao resultado esperado, e

nesse caso, a meta continuava a mesma.

4.3.3. MeetUp e treinamentos

MeetUp e treinamentos sao realizados no espago Roof na sexta-feira, sempre com um
aviso prévio para os colaboradores da empresa. A MeetUp € uma apresentacao seguida de
uma discussdo acerca de algum tema que ¢ importante para os colaboradores da empresa,
como conscientizagdo sobre temas especificos ou explicacdo a respeito de algum processo
interno novo, possuindo em seguida um café¢ da tarde para todos os colaboradores e
convidados. O treinamento era realizado para desenvolver alguma habilidade técnica dos
colaboradores ou ensinar o melhor manuseio de alguma ferramenta de trabalho. Essas

reunides foram muito enriquecedoras para o autor, tanto profissionalmente quanto para o lado
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pessoal.

4.4. Cadastro de clientes no Ploomes

A empresa Ploomes ¢ a maior empresa de CRM da América Latina, destacando-se
pela sua atuagdo no setor de tecnologia (PLOOMES, 2023). Fornece uma ferramenta
essencial para empresas que realizam a gestdo de sua carteira de clientes. O CRM ¢ utilizado
pelas empresas para reter informagdes sobre os clientes e utiliza-las com o objetivo de
antecipar e satisfazer suas necessidades, tornando a empresa mais competitiva ¢ afetando
positivamente sua lucratividade (KOTLER, 2003).

No entanto, toda essa informacgao obtida pela empresa sé ¢ util caso ela saiba o que
fazer com ela. E necessario ser capaz de organizar essas informagdes e extrair insights, que,
alinhados com o planejamento interno da empresa, poderdo ser transformados em ofertas para
os clientes. Isso afeta diretamente a satisfacdo e percepgao de valor do cliente (KOTLER,
1996).

Uma das atividades diarias do autor era o cadastro de clientes na ferramenta Ploomes.
Esse cadastro era realizado com o objetivo de criar uma base de clientes e, a partir dela, gerir
a prospeccao e o processo de recolocacao. Essa ferramenta de gestdo foi de muita importancia
para o gerenciamento interno da carteira de clientes que o autor estava criando. A partir dos
dados fornecidos automaticamente pela ferramenta, era possivel ter relatdrios sobre a
prospec¢do realizada na semana, incluindo informacdes como: quantidade de clientes
cadastrados, localizacdo, interesse de compra, segmento e quantidade de oportunidades
enviadas. Essas informagdes eram repassadas para os outros membros do time na reunido de
revisdo da semana.

Para realizar o cadastro, o autor precisava obrigatoriamente do CNPJ da empresa, que,
a partir de uma integragdo com o sistema da Receita Federal, preenchia automaticamente os
campos como nome, razao social e localizacao. Ficava sob responsabilidade do autor informar
se o cliente era relativo a operacao da Colombia ou ndo, e preencher os campos de vinculo,
origem, categoria e segmento. Além dessas informacdes, também era possivel preencher o
contato de alguém dentro da empresa. O cadastro da empresa era realizado pelo autor no

formulario apresentado na Figura 10 com uma captura de tela.

Figura 10 - Formulario de cadastro de empresa
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Situacao v

Contato ~

Fonte: Elaborado pelo autor (2023).

Para o cadastro de pessoas na ferramenta, era obrigatdrio preencher os campos nome e
vinculo. Além disso, era uma boa pratica ja possuir algum meio de contato, que poderia ser
e-mail ou telefone. Também era possivel preencher outras informacdes, como empresa, cargo,
departamento, onde conheceu a Gooxxy, pais de residéncia e melhor forma de contato. O

cadastro de pessoas ¢ apresentado na Figura 11 com uma captura de tela.

Figura 11: Formulario de cadastro de pessoa
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Nova pessoa X
Nome @ Vinculo @
Telefones E2 E-mail
= Comercial ~
Empresas Cargo
Departamento Onde conheceu a Gomory?
Pais de residéncia Melhor forma de contato

Reponsaveis v

Fonte: Elaborado pelo autor (2023).

O cadastro tanto de empresas quanto de pessoas era uma atividade de muita
importancia dentro do time. Como a prospec¢do era uma atividade diaria e realizada em
grande escala, o uso da ferramenta Ploomes possibilitou o gerenciamento de todas as
informacdes que eram coletadas pelo autor, além de fornecer feedback das atividades que o

mesmo havia realizado.

4.5. Visita a industria Latas Minas

Visitas técnicas proporcionam diversos beneficios, como desenvolvimento da visdo
sistémica a respeito do funcionamento e processos internos da industria, além da possibilidade
de interagir pessoalmente com os profissionais que trabalham na area (MONEZI, 2005).

A visita realizada a industria Latas Minas teve como objetivo conhecer as operagdes

internas da fabrica e estreitar a relagdo com os funcionarios que realizam o projeto de venda
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de latas junto com a Gooxxy.

A industria estd localizada em Sete Lagoas, regido metropolitana de Belo Horizonte.
Possui uma area construida de 45 mil metros quadrados e duas linhas de producao, uma de
lata e outra de tampa.

A viagem de ida e volta foi realizada no mesmo dia com uma empresa terceirizada de
transporte. Durante a visita, foi apresentado o processo interno de fabricagdo e
armazenamento das latas, além de mostrarem o setor administrativo da fabrica, onde
trabalham as pessoas responsaveis pelo projeto em parceria com a Gooxxy.

Essa experiéncia foi muito enriquecedora profissionalmente, pois, com a visita, o autor
teve a oportunidade de entender todo o funcionamento de uma grande industria do setor de
producao de latas e estreitar o relacionamento com as pessoas que trabalham diretamente em

parceria com a GOOXXy.

4.6. Reuniio com industrias parceiras

As reunides com as industrias parceiras eram realizadas na Meeting Room, com
duracdo aproximada de trinta minutos, e tinham como objetivo apresentar a Gooxxy para o
cliente. Nessa reunido, eram esclarecidos questionamentos como: o que ¢ a Gooxxy? Quais
problemas ela resolve? Quais solugdes ela possui? Como funciona o fluxo de recolocagao?
Como o estoque precisa estar para ser aderente? Além de apresentarmos outras industrias que
jé utilizam da nossa plataforma, um case de sucesso que temos e uma apresentagao do time.

Durante a apresentagdo também eram feitos questionamentos para o cliente com o
intuito de entender quais eram suas necessidades e qual solucdo melhor se encaixava para
resolvé-la. A reunido também tinha como objetivo alinhar as expectativas e criar um contato
mais proximo com a empresa.

Essa atividade foi muito enriquecedora e, ao mesmo tempo, gratificante para o autor.
Nela, teve a oportunidade de entrar em contato com grandes empresas de diversos segmentos
e, em muitas ocasides, recebeu feedback positivo sobre a solugdo oferecida e o impacto

ambiental positivo que atividades como essa geram para o meio ambiente.

4.7. Relacionamento com clientes

A procura por novos clientes custa para a empresa algo entre cinco a sete vezes o valor

que seria gasto ao manter os que ela ja possui atualmente (KOTLER e KELLER, 2006). Logo
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um bom relacionamento com clientes ndo s6 € benéfico para o aumento dos resultados como
também pode ser considerado uma forma de reduzir os custos com a necessidade de procura
por novos clientes.

Esse relacionamento era mantido com o cliente através de ferramentas de contato
como e-mail, conversas pelo WhatsApp ou ligagdes. Essas interagdes tinham como objetivo
informar o cliente quando novas oportunidades surgiam, acompanhar negociagdes e entrega
de matérias-primas. Isso garantia que o cliente percebesse a presenca do autor em todos os
momentos e entendesse o valor prestado no servigo de intermediagdo. Além disso, o autor
sempre se colocava a disposicdo para esclarecer qualquer duvida que surgisse sobre o
processo. Esse tipo de abordagem ¢ crucial para manter a confianga e a satisfacdo do cliente.

A partir desse relacionamento feito pelo autor com os clientes, surgiam as
negociacdes. Nesse momento, cabia ao autor realizar a melhor abordagem considerando
alguns pontos: quantidade a ser negociada, valor a ser pago pelo produto, tipo de frete e
condicdo de pagamento. O autor tinha como responsabilidade buscar sempre a maxima
conversao do estoque para os fornecedores. Dessa forma, quanto maior fosse o volume que o
cliente estivesse disposto a absorver, melhores seriam as condigdes de negociagdo. Essa
estratégia visa otimizar o aproveitamento dos estoques disponiveis, beneficiando tanto os
clientes quanto os fornecedores.

Essa atividade foi de muita importancia para o crescimento profissional do autor, nela
conseguiu desenvolver habilidades como: negocia¢do, comunicagdo e capacidade de resolver

problemas.
4.8. Visita a feira in-cosmetics

A feira in-cosmetics foi realizada na cidade de Sao Paulo, no espago de eventos Expo
Norte. O objetivo do evento era apresentar diversas empresas de fabricacao e distribuigdo de
matérias-primas para cosméticos. A feira contou com a participacdo de varias empresas do
Brasil, China e India, sendo o maior evento do tipo na América Latina. Os nimeros do evento
incluiram 5983 visitantes unicos, 921 visitantes internacionais, 194 expositores € um espago
de 5543 metros quadrados (IN-COSMETICS, 2023).

O autor teve a oportunidade de visitar o evento junto com uma companheira de time
nos dias 27 e 28 de setembro de 2023. O objetivo da participagdo era prospectar clientes e
estabelecer relacionamentos com industrias fornecedoras de matérias-primas no setor de

cosméticos. Como parte do planejamento para o evento, o autor e sua companheira listaram
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todas as empresas presentes que eram de interesse para o time estabelecer parcerias. Com base
nessa lista e em um mapa do evento, criaram uma rota a ser seguida durante a visita.

Dentro do evento, o autor tinha a responsabilidade de visitar os estandes juntamente
com sua colega de equipe, procurar por uma pessoa responsavel pela area de compras ou
suprimentos e apresentar a Gooxxy. Essa atividade de prospec¢do e apresentagdo presencial
representou um momento de grande desafio e aprendizado para o autor. A evolugdo em cada
interacao era notavel, proporcionando aprendizados valiosos relacionados a comunicagao.

Como resultado da visita a feira in-cosmetics, o autor junto de sua colega conseguiu
trazer para a Gooxxy um dos maiores distribuidores do setor de matérias-primas para
cosméticos e mais alguns fabricantes. Tornando toda experiéncia positiva tanto para o autor

quanto para sua empresa.

4.9. Gestao do projeto Latas Minas

Durante o més de novembro, o0 membro do time responséavel diretamente pelo projeto
de recolocacdo de latas em parceria com a Latas Minas entrou de férias. Todas as fungdes
desse membro, mediante um pedido do autor ao restante do time e ao Head de Operagdes,
passaram a ser de sua responsabilidade.

Como novo responsavel pelo projeto, o autor tinha como responsabilidade: manter
contato com a industria Latas Minas; receber pedidos de clientes; planejar a coleta com a
empresa responsavel pelo frete; manter todas as informagdes atualizadas no Ploomes;
informar o recebimento de pagamento para o setor responsavel pelo financeiro; solicitar a
emissdo de nota fiscal para o setor de faturamento e manter o cliente atualizado sobre o
andamento do pedido.

Dentre as atividades realizadas pelo autor, esta foi a que apresentou maior nivel de
responsabilidade. Como consequéncia, foi uma experiéncia profissionalmente enriquecedora,
permitindo que o autor continuasse a desempenhar um papel integral no projeto mesmo apos

o retorno do outro membro que estava de férias.
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5 SUGESTOES AOS PROBLEMAS IDENTIFICADOS

Durante todo o periodo abordado neste relatorio, o autor identificou diversos
pontos de melhoria. Devido a cultura organizacional e ao fato de o time ser relativamente
novo na empresa, o autor conseguiu colaborar com os demais membros para aprimorar
processos internos, tais como a prospecc¢do de clientes, a cadéncia de contato e os modelos de
e-mail.

Para um planejamento mais eficiente da prospeccao de clientes, o autor sugeriu a
criacdo de uma reunido semanal no inicio de cada semana. O objetivo era alinhar entre os
membros da equipe quais eram os objetivos ¢ metas. A partir das discussdes entre os
membros da equipe, foi possivel implementar essa atividade, que se mostrou muito eficaz
para o processo de prospecgao.

A ideia da cadéncia de contato surgiu a partir de um curso que o autor estava
fazendo na época e foi bem aceita pelos outros membros da equipe. Eles colaboraram na
criacdo de todo o fluxo de cadéncia dentro do Ploomes. A partir dessa cadéncia, o autor viu a
necessidade de criar modelos de e-mail para tornar o processo de envio mais eficiente. Esses
modelos posteriormente serviram como base para que outro membro da equipe pudesse criar
automacdes, permitindo que a propria ferramenta disparasse os e-mails para os clientes de
forma automatica.

Como sugestoes para o futuro, destaca-se o desenvolvimento das habilidades de
comunica¢do de todos os membros da equipe, como: oratoria, negociacdo e apresentagao,
visando tornar a prospec¢do cada vez mais eficiente e impactar positivamente nos resultados
do time. Uma proposta ¢ a realizagdo de treinamentos especificos sobre o tema para os
membros da equipe.

Outra sugestdo ¢ uma maior integragdo do time com 0s outros setores e processos
dentro da empresa, uma das dificuldades encontradas pelo autor quando ficou responséavel
pelo projeto com a Latas Minas foi ter que ficar em contato com a empresa responsavel pelo
frete e acompanhar todo carregamento, todo esse trabalho ndo seria necessario se existisse
uma maior integragdo do time com o setor da empresa responsavel especificamente pela

logistica.
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6 CONCLUSAO

Com a experiéncia de trabalho como analista de contas foi possivel atender todos os
objetivos dessa ultima etapa da graduacdo. A vivéncia pratica em uma organizacdo
possibilitou aplicar todo conhecimento tedrico que havia acumulado durante o curso de
Administragao.

Foi possivel perceber também a importancia de ter aproveitado as oportunidades
extracurriculares que a UFLA oferece, como nucleos de estudo e entidades estudantis.
Durante todo o periodo, foi requerida do autor a habilidade de trabalhar em grupo, realizar
apresentacoes, liderar projetos e ser capaz de receber e fornecer feedbacks de forma
profissional.

Mesmo com todos os desafios, o autor se sentiu extremamente confiante e pdde, junto
ao time, fornecer grandes resultados para a empresa. Esse fato ficou evidente ao subir do
cargo de assistente de contas para analista de contas em menos de um més. Com o novo
cargo, toda a responsabilidade que ele trouxe consigo proporcionou um enorme crescimento
profissional.

De maneira geral, nesse curto periodo houve um notivel crescimento pessoal e
profissional, a Gooxxy ¢ uma empresa que expande a cada dia, e fazer parte dessa evolugao
tem sido uma experiéncia muito enriquecedora, além, do contato didrio com o mercado ao
conversar com grandes empresas de diversos segmentos, seja na busca por novos clientes ou
em reunides de follow-up, e até mesmo nas reunides com o time, onde discutimos com
frequéncia novas ideias de como podemos melhorar os processos internos, integracdo com

outros setores dentro da empresa e formas mais eficientes de procurar por clientes.
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