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RESUMO

O presente relatorio visa apresentar uma sintese das atividades desenvolvidas durante o periodo
de estagio obrigatdrio que foi realizado na empresa Employ, como parte integrante do Trabalho
de Concluséo de Curso (TCC) do curso de Administracdo na Universidade Federal de Lavras
(UFLA). O enfoque recai nas rotinas, praticas comerciais e estratégias de negocios da Employ,
uma startup do setor de recursos humanos. O objetivo, além de relatar a experiéncia pratica das
atividades desenvolvidas no estagio, é também contextualizar o cenério brasileiro, marcado por
desafios na gestdo de recursos humanos, destacando a necessidade de estratégias e atores
capacitados para suprir as demandas dinamicas, e em constante evolugdo, do mercado de
trabalho. Fundada em 2020, a Employ oferece solucdes personalizadas em recrutamento e
selecdo, destacando-se pelo uso de uma metodologia cientifica de avaliacdo de pessoas com
foco em previsdo de desempenho profissional; ndo ha delimitacdo de um nicho especifico de
atuacdo, contemplando assim publicos-alvo dos mais diversos setores do mercado nacional. Em
Sua operacao, a empresa utiliza tecnologias para otimizar processos, como sistemas de customer
relationship management (CRM), plataformas online e automagdes em Python, evidenciando
Seu compromisso com a inovacgdo e com a dinamicidade do contexto socioeconémico cultural
vigente. No ambito das préaticas comerciais, foco principal do estagio, o ciclo de atividades se
inicia na pesquisa, geracdo e qualificacdo de leads, etapa primordial e fundamental para uma
prospeccao eficaz de clientes. Em um segundo momento, inicia-se um fluxo de cadéncia e de
gerenciamento do relacionamento com os clientes (CRM), a fim de avancar com eles no funil
de vendas, conseguir agendar reunides de apresentacdo do servico, negociacao de condigdes e
fechamento da venda. Em sua rotina, a Employ implementa testes de abordagens em larga escala
orientadas a personas especificas por meio de tecnologias desenvolvidas internamente e
também utiliza programas de indicacdo remunerada a fim de amplificar o alcance das
prospeccles, evidenciando uma visdo estratégica e dindmica na busca por alcangar seus
objetivos comerciais. O presente relatorio apresenta, também, possiveis pontos de melhoria
relacionados aos processos comerciais supracitados e ao contexto geral da operagéo da empresa,
que contemplam desde limitacdo operacional e inconsisténcia comercial, até a falta de
estratégias de marketing e defasagem nos processos de analises de métricas de desempenho.
Por fim, mediante tudo o que foi exposto, é apresentada uma viséo holistica do presente trabalho
e da relevancia da experiéncia de estdgio como um todo para a formacdo do profissional de
Administracéo.

Palavras-chave: Comercial. Prospec¢do. CRM. Negociacdo. Vendas. Recursos humanos.
Recrutamento. Avaliagé@o de pessoas. Selecdo de pessoas. Estagio.



LISTA DE ILUSTRACOES

Figura 1 — Banner contendo 0 SI0gan da EMPIESA. ........ccererrerrerieieieiesesesi e 9
Figura 2 — Logomarca da EMPIOY. ..o s 12
Figura 3 — ESCrtOrio da EMPIOY.......ccoiiiiiie sttt st s ne e ne e 13
Figura 4 — Area de trabalno da EMPIOY. ........ccooeieieeieieieieiee ettt 14
Figura 5 — Mesa de trabalho da EMPIOY. ........covoiiiiiiiiiee e 14
Figura 6 — Organograma da EMPIOY. ......cc.ciiiiiiiii e e 16
Figura 7 — Registro simplificado de um lead no sistema Pipedrive CRM.........c.cccccoeveiviieie i, 19
Figura 8 — Empresas com processos seletivos abertos no LinkedIn. ... 21
Figura 9 — Filtro primario para geracao de lista de leads em uma plataforma de vagas. ...........c..c........ 22
Figura 10 — Etapas comerciais percorridas pelos leads da Employ até se tornarem clientes. ................ 26
Figura 11 — Pagina 01 do modelo de proposta comercial da Employ. ........ccoccoieiriiiiniinniicce 29
Figura 12 — Pagina 02 do modelo de proposta comercial da Employ. ........ccocooveiiriniiiiiicnncneee 30
Figura 13 — Dashboard de indicadores COMEICIAIS. .........c.civieeiieiecieite et sbe e 32
Figura 14 — Etapas da operacao percorridas pelos clientes da EMpIOY. .........ccocvvevviiinieniinicneneneene 33
Figura 15 — Etapas do pds-venda percorridas pelos clientes da EmMpIOY........ccccooeoveinenniennienceneene 33

Tabela 1 - Tabela das atividades rEaliZA0AS. ........cccvveeieeee ettt e e e e ettt e e e e e s e s e eeeeeseaans 17



SUMARIO

LINTRODUGAOD ...ttt 7
2 DESCRICAO GERAL DO LOCAL DE ESTAGIO ..., 9
2.1. CaraCterizagao da BIMPIESA. ......ccuiieietereeete sttt ettt sttt e bbb b e 9
2.2. ldentidade 0rganizaCional ............cccvcueiieiieieiiece e 11
2.3. HISLOrICO A8 BMPIESA. . .cuevitereeteiteietesie ettt bbbt n e sb e 12
2.4, DESCIIGAD TISICA. .. veveeerieteiteieies ettt bbb 13
2.5. Quadro de COlADOrAdOrES .........coviiieiiie e 15
3 DESCRICAO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS E SOFTWARES
UTILIZADOS ...tttk bbbt b bbb bbbt bbb n et abe e 17
3.1 PIPEANIVE CRIM ...t bbbttt 18
BL2  PYENON < 19
4 DESCRICAQO DOS PROCESSOS TECNICOS ......cooveieiereieieie e 20
4.1. Pesquisa e geragao de lista de 1€ads..........cocoiiiiiiiieiieiee e 20
4.2. QUAlITICACAOD B 1€AAS........eevicieceecie e 23
4.3, PTOSPECGEAD ALIVA ....ecveiueeeiteite ettt bbb bbb 24
O (T D o I [ oF: (o [=1 oo - SRS 25
4.5. Negociacdo e apresentacao 0 SEIVICO.........civeiieieerieiieieerie e sreesre e sreesre e sre e 27
4.6. FEChamento da VENGA.........cc.ooieiiei e 28
4.7. Gerenciamento do relacionamento com o cliente (CRM) .........ccocvviviiiiienencnenenen 31
5 SUGESTOES AOS PROBLEMAS IDENTIFICADOS.........ccoouieiieeieeeeeeereeeees e 35
5.1. Andlise de métricas de deSEMPENNO ..........coviiiririiinieeseee e 35
5.2. INCONSIStENCIA COMEITIAL.......eiuiiiiiieieie et 35
5.3. Limitagao OPEraCioNal..........ccocuiiiiiiiiiiiieiie et 36
5.4. Auséncia de estratégias de Marketing .......cccocvveieeiineienesere e 37
6 CONCLUSAO. ......cooiiirariieeetsss st 39

REFERENCIAS ..ot et e e e e e et e e et e e et e et e e et e e s e e e e e e es e e ee e e s arans 40



1 INTRODUCAO

O cenério empresarial brasileiro contemporaneo, permeado por mudancas e desafios
constantes na gestdo de recursos humanos, reflete a necessidade premente de estratégias
robustas para lidar com a dinamica do mercado de trabalho (Magalhées, 1984). Destaca-se a
pressdo significativa sobre os gestores de RH, sobretudo no que concerne a busca por
profissionais qualificados alinhados as inovagoes tecnoldgicas. A rapida evolugédo tecnologica
imp0e a necessidade de adaptacdo constante por parte das empresas na identificacdo e atracdo
de talentos com as habilidades demandadas (Serafin, 2022).

A importancia da gestdo proativa de talentos possui um papel crucial do administrador
de recursos humanos. A capacidade de antecipar as necessidades organizacionais e alinha-las
as competéncias dos colaboradores é apontada como um fator determinante para o sucesso na
gestdo de talentos em um ambiente de réapidas transformacdes (Oliveira, 2009). As empresas
devem ndo apenas recrutar talentos, mas também investir no desenvolvimento continuo e na
retencdo de profissionais qualificados (Sparkman, 2015). Nesse contexto, as estratégias de
gestdo de talentos devem ser adaptaveis e alinhadas a visdo de longo prazo da organizagéo
(Ferrazza et al., 2015).

Sendo assim, urge a necessidade de atores especializados em gerenciar 0s recursos
humanos de forma eficiente, desde o processo de recrutamento e selecdo até a gestdo dos
talentos e do alinhamento do time de funcionarios. A Employ se posiciona exatamente nesta
lacuna de mercado, fornecendo analises e dados para gestores acerca de candidatos e
funcionarios, visando propiciar uma melhor tomada de decisdo empresarial em relacdo a gestdo
de pessoas. A utilizacdo de dados e andlises para embasar decisdes estratégicas na gestdo de
talentos é uma abordagem promissora, conforme sugerido por diversos autores, como Marr.
(2018) e Opatha (2021). A implementacdo de préaticas baseadas em evidéncias pode
proporcionar insights valiosos sobre as tendéncias do mercado de trabalho, permitindo uma
tomada de decisdes mais informada.

O estagio na empresa Employ, inserido neste contexto, oferece uma visdo pratica do
setor de recursos humanos, especialmente no que tange a negociacao e prestacéo de servicos de
recrutamento e selecdo. A area comercial de uma empresa que presta servigos, particularmente,
enfrenta desafios Unicos em atrair e reter clientes. Para Kotler (2008), a atracéo e retencdo de
clientes tém sido foco de observagdo das organizagdes, tendo em vista 0 mercado altamente
competitivo e a presenca de consumidores cada vez mais exigentes.

A compreensdo profunda do comportamento do consumidor é essencial para atender e



superar as expectativas dos clientes, conforme destacado por Shah et al. (2006), onde também
ressalta a importancia de compreender as motivac0es e preferéncias dos clientes,
proporcionando uma base solida para o desenvolvimento de estratégias de atracao e retencao.
A retencdo de clientes esta intrinsecamente ligada a capacidade da empresa de oferecer valor
continuo (Hackenbrack, Hogan. 2005). Superar a concorréncia ao fornecer produtos e servicos
de forma mais eficaz é crucial para manter a fidelidade do cliente e maximizar as oportunidades
de venda a longo prazo. E construir relacionamentos duradouros emerge como um diferencial
competitivo; € necessario reconhecer a individualidade de cada cliente, adaptando o
atendimento de maneira préatica e rentavel (Taani, 2020).

Portanto, consolidar uma area comercial robusta €, sem duvida, um fator determinante
para o sucesso das empresas de recursos humanos no Brasil, uma vez que a equipe a comercial
desempenha um papel fundamental na adaptacdo as tendéncias do mercado, na construcéo do
vinculo comercial e no gerenciamento de relacionamentos a longo prazo com os clientes. O
profissional de Administragcdo desempenha um papel crucial nesse contexto, agregando uma
visdo holistica e unindo préticas tradicionais com a natureza estratégica da gestdo comercial,
sublinhando a necessidade de uma abordagem integrada para enfrentar os desafios e aproveitar
as oportunidades no mercado brasileiro.

Desta forma, em meio a esse cenario corporativo brasileiro, o curso de Administracao
desempenha um papel essencial na preparacdo de profissionais para enfrentar os desafios
complexos emergentes. A énfase na gestdo estratégica, estratégia empresarial e lideranca
proporciona aos futuros administradores uma base sélida para contribuir de maneira
significativa para o sucesso organizacional (Bittencourt, 2022). A integracdo entre teoria e
pratica, particularmente por meio do estagio supervisionado, é um diferencial valioso na
formacdo académica (Silva, 2018); essa abordagem permite que os estudantes apliqguem na
pratica os conhecimentos adquiridos em sala de aula.

A legislacéo brasileira, notadamente a Lei n® 11.788/2008, desempenha um papel crucial
ao estabelecer diretrizes para estagios supervisionados. Essa legislagdo ndo apenas garante a
integracdo efetiva entre teoria e pratica, mas também destaca a importancia do estagio como
um instrumento de aprendizado e formacéo profissional. Ao seguir as normativas legais durante
0 estagio, os estudantes ndo apenas adquirem experiéncia pratica, mas também se beneficiam
de uma compreenséo realista das responsabilidades e desafios envolvidos na rotina profissional
—a interacdo direta com a realidade do mercado de trabalho prepara os futuros administradores

para lidar de maneira consciente e ética com as complexidades do mundo corporativo brasileiro.



2 DESCRICAO GERAL DO LOCAL DE ESTAGIO

Neste topico, sera apresentada uma visdo abrangente da Employ, empresa onde as
atividades de estagio foram desenvolvidas. Os subtdpicos explorardo a caracterizacdo da
empresa, seu histdrico, identidade organizacional, a descricao fisica, bem como detalhes sobre
0 quadro de colaboradores e 0 organograma.

2.1. Caracterizacdo da empresa

A Employ é uma startup no campo de assessoria de recursos humanos, que se destaca
pela sua abordagem focada em recrutamento e selecéo, avaliacdo de funcionarios e montagem
de times de alta performance. O destaque na prestacdo desses servicos decorre principalmente
da metodologia utilizada para avaliacdo de pessoas, a qual permite gerar previsdes assertivas
acerca do desempenho profissional de cada candidato ou colaborador. Dessa forma, os dados
gerados pela analise de cada individuo, permitem aos gestores tomarem decisdes embasadas e
assertivas no que tange a gestdo dos recursos humanos disponiveis. Como pode ser visto na
Figura 1, essa premissa se evidencia no principal slogan utilizado pela empresa atualmente:

“Nos encontramos o funcionario certo para o seu negdcio”.

Figura 1 — Banner contendo o slogan da empresa.

’!

Noés encontramos

Employ o funciondrio certo
para o seu negocio.

Fonte: Repositdrio da Employ (2023).

Essa metodologia utiliza quatro critérios diferentes de avaliacdo, sendo eles: avaliacéo
da inteligéncia; avaliacdo da personalidade; avaliacdo técnica; e avaliagdo do alinhamento de
interesses e valores. O processo de avaliagdo é cientificamente embasado e corroborado pelas
teorias modernas de classificacdo dos tracos de personalidade e avaliagdo cognitiva. A
aplicabilidade desse método contempla desde decisdes sobre contratagdes, montagem de times,
promocdes e até demissoes.

A avaliacdo de personalidade utilizada na Employ é baseada no modelo dos Cinco
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Fatores da Personalidade, conhecido como Big Five, o qual emerge como uma estrutura
psicologica abrangente e fundamental para a compreensdo da diversidade na personalidade
humana. Essa estrutura possibilita a avaliacdo do desempenho potencial dos candidatos em
diversas situacbes. O modelo se divide em cinco nomenclaturas: amabilidade,
conscienciosidade, estabilidade emocional, extroversdo e abertura a experiéncia. Individuos
com elevada amabilidade tendem a ser altruistas e cooperativos, enquanto aqueles com alta
conscienciosidade séo extremamente eficientes e confiaveis. A estabilidade emocional reflete
a calma e a auséncia de preocupaces, enquanto a extroversao caracteriza-se pela sociabilidade
e assertividade. Por fim, a abertura a experiéncia estad associada & imaginacdo, nivel de
profundidade, interesse tedrico e originalidade (TEWS; STAFFORD; TRACEY, 2011b).

Muitos autores concordam com a utilizacdo do modelo Big Five para avaliacdo de
pessoas Nno meio corporativo. Segundo Hurtz e Donovan (2000), a conscienciosidade destaca-
se como o traco mais relevante na selecdo de pessoal, impactando diretamente no desempenho
do funcionario em diversas ocupacdes. Esses individuos tendem a ter um desempenho mais alto
no trabalho, sendo em todas as ocupa¢fes (HURTZ; DONOVAN, 2000).

Tracey, Sturman e Tews (2007) ressaltam a importancia da utilizacéo da inteligéncia (g)
e conscienciosidade na avaliacdo de performances, especialmente em funcionarios iniciantes.
Esta pode ser definida como a habilidade de raciocinar, planejar, resolver problemas, pensar de
forma abstrata, entender ideias complexas e aprender rapidamente (GOTTFREDSON, 1997).
Essa medida é, portanto, considerada a mais importante para tomada de decisao sobre selecédo
de pessoas (SCHMIDT; HUNTER, 1998), seguida como dito anteriormente pela
conscienciosidade. A inteligéncia (g) é considerada bastante influente na predicdo de
desempenho, principalmente durante o periodo inicial de adaptacéo e experiéncia, pois durante
esse periodo os funcionarios estdao dominando os conteudos de seus trabalhos, enquanto que a
conscienciosidade ganha destaque posteriormente, quando a atencdo se volta para a
implementacao de atividades padronizadas (TEWS; STAFFORD; TRACEY, 2011).

A inteligéncia pode ser subjacente a todas as habilidades cognitivas especificas e pode
ser avaliada por qualquer bateria de testes que combine diferentes habilidades cognitivas, ou
por testes projetados para medir a inteligéncia (HULSHEGER; MAIER; STUMPP, 2007).
Quanto maior o indice de inteligéncia de uma pessoa, maior é a sua velocidade em adquirir
conhecimento do trabalho, capacidade de integrar varias fontes de informacgdo, observar
situagBes complexas e executar estratégias de desempenho eficazes, o que leva a um maior e
melhor desempenho no trabalho (TEWS; MICHEL; LYONS, 2010; SCHMIDT; HUNTER,
1998).
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Em sua operacdo, a Employ incorpora o uso de tecnologias e automagdes em todos as
areas possiveis, a fim de otimizar processos, reduzir custos, ganhar agilidade e dinamicidade na
rotina operacional. S&o utilizados sistemas de gestdo integrada, plataformas de recrutamento
online e automacg6es em Python etc., que serdo abordadas posteriormente com mais detalhes.

Ademais, evidenciando seu compromisso com o desenvolvimento continuo, a Employ
busca se manter ativa em redes profissionais, grupos empresariais como Founders Club e o
Grupo de Lideres Empresariais (LIDE); colabora com instituicbes educacionais e presta
assessoria para empresas juniores como a StudioD da Escola Superior de Propaganda e
Marketing (ESPM); e participa de congressos académicos relacionados a area de recursos

humanos.

2.2. ldentidade organizacional

A identidade organizacional da Employ reflete seu compromisso em transformar o setor
de recursos humanos, em especial 0s aspectos relacionados a gestdo de pessoas. Sua misséo é:
“fornecer dados precisos e confiaveis para gestores sobre funcionarios ou candidatos,
possibilitando tomadas de decisdo empresariais mais informadas e efetivas em relacdo a gestao
de pessoas”. Essa abordagem enfatiza a importancia da andlise aprofundada e da compreensao
detalhada das competéncias e personalidades dos individuos no ambiente corporativo.

A visdo da empresa é: “ser reconhecida globalmente como a lider em avaliagdo
psicologica até 20307, estabelecendo o padrao de exceléncia no setor. Com a meta ambiciosa
de tornar-se a referéncia mundial em avaliacdo psicolégica até 2030, a Employ aspira a
revolucionar o processo de avaliacdo de talentos, combinando rigor cientifico com
acessibilidade pratica.

Os valores fundamentais da Employ s&o: inovagdo cientifica, transparéncia, amabilidade
e personalizacdo. Eles compdem o alicerce sobre o qual todas as suas operacdes e interagdes
sdo construidas. A inovacdo cientifica esta no cerne de sua metodologia, garantindo que cada
avaliacdo seja embasada em solidos principios psicologicos. A transparéncia € essencial para
fomentar a confianca tanto internamente, quanto nos clientes e nos candidatos avaliados. A
amabilidade reflete a abordagem humanizada da empresa, enquanto a personalizagdo demonstra
seu compromisso em adaptar seus servigos as necessidades especificas de cada cliente. Juntos,
esses valores ndo apenas definem a identidade da Employ, mas tambem orientam sua jornada

rumo a realizacdo de sua visao.
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2.3. Histdrico da empresa

Fundada em 2020, em meio a um cenério global desafiador, a Employ emergiu como
uma resposta inovadora as necessidades emergentes no campo dos recursos humanos. Sob a
lideranca de seu fundador, que é formado em Administracdo pela Escola Superior de
Propaganda e Marketing (ESPM) e mestre em Gestdo Empresarial pela Fundacdo Getulio
Vargas (FGV), a empresa segue construindo uma reputacdo sélida no mercado de recursos
humanos, adaptando-se com agilidade as mudancas do mercado impulsionadas pela pandemia.

A seguir, a Figura 2 apresenta a logomarca da empresa.

Figura 2 — Logomarca da Employ.

mpIio

S

Fonte: Repositério da Employ (2023).

Desde o inicio, a Employ se dedicou a oferecer uma gama de solugdes em recursos
humanos especializadas em avaliacdo de pessoas com foco em previsdo de desempenho
profissional, abrangendo desde o recrutamento e selecdo até assessorias em gestdo de equipes
e talentos. O diferencial da Employ reside na metodologia diferenciada de avaliacdo de pessoas
e na personalizacao de seus servigos, sempre buscando atender as necessidades especificas de
cada cliente; isso a tornou uma parceira valiosa para empresas de diversos setores, incluindo
financeiro, marketing digital, educacdo, aléem de outros negocios como restaurantes, padarias e
clinicas.

A trajetoria da Employ, apesar de relativamente curta, € marcada por um crescimento

orgénico e relevante, e uma adaptacdo agil as necessidades de um mercado em constante
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evolugéo. Sua capacidade de oferecer servicos personalizados e sua abordagem adaptativa séo
testemunhos do compromisso da empresa em ser uma lider em solugfes de recursos humanos,

ndo apenas no Brasil, mas com potencial de expansdo para mercados internacionais.

2.4. Descricao fisica

Inicialmente, sua sede foi estabelecida na cidade do Rio de Janeiro, no bairro de
Botafogo, uma localizacdo estratégica na Zona Sul. Esta escolha refletiu ndo apenas a visdo de
negocios da empresa, mas também sua intencdo de estar proxima aos centros empresariais e
culturais da cidade. A seguir, a Figura 3, Figura 4 e Figura 5 retratam como era a estrutura da
sede fisica da empresa.

Figura 3 — Escritorio da Employ.

Fonte: Repositdrio da Employ (2023).
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Figura 4 — Area de trabalho da Employ.

Fonte: Repositdrio da Employ (2023).

Figura 5 — Mesa de trabalho da Employ.

Fonte: Repositério da Employ (2023).

No entanto, adaptando-se & nova realidade do trabalho durante a pandemia e no pés-
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pandemia, a Employ transitou para um modelo de trabalho predominantemente remoto. Essa
mudanca nao s6 expandiu seu alcance geogréfico, permitindo a constitui¢do de uma equipe com
colaboradores de diferentes partes do Brasil, mas também demonstrou sua capacidade de
inovacdo e flexibilidade diante de cenarios inesperados. Hoje a Employ conta com uma
operacdo descentralizada e todos os funcionarios atuam em regime de Home Office, o que
possibilitou @ empresa acessar mdo de obra qualificada e relativamente mais barata — quando

comparada aos grandes centros comerciais — ao buscar talentos de diferentes regides do Brasil.

2.5. Quadro de colaboradores

Atualmente, a Employ conta com um quadro de quatro colaboradores altamente
qualificados, distribuindo as responsabilidades de maneira estratégica para o funcionamento
eficiente da empresa. Por questdes de sigilo, 0s nomes foram omitidos.

O atual CEO, denominado Sécio Fundador na Figura 6 que representa o organograma,
é formado em Administracdo pela Escola Superior de Propaganda e Marketing (ESPM), mestre
em Gestdo Empresarial pela Fundacdo Getulio Vargas (FGV), referéncia no Brasil em anélise
de pessoas com foco em previsdo de performance, professor e palestrante. Ele desempenha um
papel central na empresa, sendo o principal tomador de decisdes e responsavel por definir a
visdo e estratégia organizacional. E também o responsavel por aplicar a metodologia de
avaliacdo, analisar os candidatos e funcionarios, identificar oportunidades de negdcios e
estabelecer parcerias estratégicas. Além disso, possui uma participacao ativa na area comercial
nas etapas de negociacao e fechamento da venda.

A funcionéria de operacGes, atualmente bacharelando em psicologia e denominada
Colaborador 1 na Figura 6 que representa o organograma, é a principal responsavel por conduzir
as operacOes internas dos processos seletivos, gerenciando as etapas operacionais dos
recrutamentos e coordenando logisticamente as entrevistas, avaliaces e feedbacks. Atuando
como elo entre candidatos e a empresa no decorrer das diferentes fases do processo, assegura
que tudo transcorra de maneira organizada e eficaz.

Jé& o funcionario de tecnologia, cientista da computacdo e denominado Colaborador 2 na
Figura 6 que representa o0 organograma, é responsavel direto pela area tecnoldgica da empresa,
assumindo a responsabilidade pelo desenvolvimento, implementacdo e manutencao de sistemas
e ferramentas que otimizam e aprimoram 0s processos internos e de recrutamento. Colaborando
estreitamente com a equipe, garante que a infraestrutura tecnoldgica esteja alinhada as

necessidades da empresa e que as solugdes tecnoldgicas evoluam constantemente para atender
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as demandas.

Por fim, o estagiario da &rea comercial, bacharelando em Administracéo e denominado
Estagiario na Figura 6 que representa o organograma, € o principal elo entre os clientes e a
Employ, sendo responsavel por realizar a pesquisa e geracao de leads, qualificacéo, prospec¢éo,
implementacdo do fluxo de cadéncia, agendamento de reunides, participagdo nas negociagoes
e fechamento da venda. Ademais, é o responsdvel por retroalimentar o software de
gerenciamento do relacionamento com o cliente (CRM).

A distribuicdo especifica de responsabilidades destaca a abordagem organizada da
Employ, garantindo que cada area crucial da empresa seja cuidadosamente gerenciada por
membros especializados da equipe. A seguir, a Figura 6 retrata 0 modelo de organograma da

empresa.

Figura 6 — Organograma da Employ.

ORGANOGRAMA EMPLOY

SGCI0 FUNDADOR
Comercial Operagao Tecnologia
Estagiario Colaborador 1 Colaborador 2

Fonte: Elaborado pelo autor (2023).
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3 DESCRICAO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS E SOFTWARES
UTILIZADOS

O estagio na empresa Employ foi realizado entre os dias dois de janeiro de 2023 a trinta
de junho de 2023, correspondendo a uma carga horaria de 30 horas semanais e 720 horas totais.
A Tabela 1, apresenta quais foram as atividades realizadas pelo estagiario, faz uma breve

apresentacdo do que cada uma representa, e traz o numero total de horas vivenciadas.

Tabela 1 - Tabela das atividades realizadas.

ATIVIDADES ~ HORAS
REALIZADAS DESCRICAO TOTAIS
Pesquisa e geracio de leads Realizagdo de pesquisas sobre diferentes nichos, 79 h

publicos-alvo e geracéo de lista de leads.

Anadlise qualitativa dos leads gerados a fim de
Qualificacdo de leads determinar quais possuem maior propensao a adquirir 108 h
0S servigos da empresa.

Prospeccdo ativa dos leads de maior potencial
Prospeccao ativa visando estabelecer os primeiros contatos e iniciar 72h
um vinculo comercial.

Sequéncia estruturada de interagdes com os leads,
desenhada para ser eficaz ao longo do ciclo de
vendas, visando conseguir reunides de negociacao e
fechamento da venda.

Fluxo de cadéncia 144 h

Apresentacdo do servigo, suas caracteristicas e
negociacdo dos termos e condigdes para fechamento 144 h
do contrato.

Negociaco e apresentacédo do
Servico

Elaboragdo do contrato e demais documentos
Fechamento da venda necessarios e coleta da assinatura dos clientes para 108 h
oficializar a venda.

Gerenciamento do Atualizacdo constante das informagdes de cada
relacionamento com cliente | cliente, a fim de manter todas as suas necessidades 72 h
(CRM) mapeadas e follow ups agendados.
TOTAL DE HORAS 720h

Fonte: Elaborado pelo autor (2023).



18

Este quadro resume as diversas atividades desempenhadas, desde a pesquisa inicial de
leads até o fechamento efetivo das vendas e o gerenciamento do relacionamento com os clientes
(CRM). Cada etapa do processo foi crucial para o desenvolvimento préatico e a aplicacdo dos
conhecimentos teoricos adquiridos durante o curso de Administracdo. A seguir, serdo
detalhadas as principais atividades realizadas, fornecendo uma visdo mais aprofundada e

detalhada de cada uma delas.

3.1. Pipedrive CRM

O Pipedrive CRM é uma plataforma de gestdo de relacionamentos com clientes
desenvolvida pela Pipedrive Inc., projetada especificamente para otimizar e facilitar o processo
de vendas. Utilizada extensivamente pela Employ, esta ferramenta centraliza todas as
informacdes relevantes da empresa, abrangendo desde dados de prospeccédo de clientes até o
acompanhamento de negociagdes e fechamento de vendas. O sistema é estruturado em mddulos
chave, incluindo Gestdo de Leads, Funil de Vendas, Atividades e Metas, Relatorios e Analises,
além de integracdes e Automacdes.

Esses mddulos sdo totalmente integrados, proporcionando uma visdo abrangente e
monitoramento efetivo de cada etapa do ciclo de vendas. Com controles de acesso
individualizados por meio de logins e senhas, cada colaborador da Employ tem acesso as areas
especificas de sua responsabilidade, garantindo a seguranca e a integridade dos dados. Durante
0 estagio, 0 acesso estava principalmente focado nas areas de Gestdo de Leads e Funil de
Vendas, alinhado com as atividades comerciais desempenhadas. A seguir, a Figura 7 retrata a

simplicidade no registro de um novo lead no sistema.
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Figura 7 — Registro simplificado de um lead no sistema Pipedrive CRM.

Adicionar negécio
Pessoa de contato Rt
a Telefone
Organizagao Comercial
=] + Adicionar telefone
Titulo E-mail
Comercial

Valor + Adicionar e-mail

Brazilian Real... ~
Adicionar produtos
Funil

Venda -

Etapa do funil

Etiqueta
Adicionar etiquetas

Data de fechamento esperada
DD/MM/YYYY

Visivel para

88 Todos os usudrios

77/3000 ® Cancelar
Fonte: Pipedrive CRM (2023).

Esta ferramenta provou ser essencial para a eficiéncia operacional da Employ,
facilitando a gestdo de relacionamentos com clientes e permitindo uma abordagem mais

estratégica e orientada a dados nas atividades de vendas.

3.2. Python

O Python é uma linguagem de programacéo de alto nivel, amplamente reconhecida por
sua simplicidade e eficiéncia, que foi fundamental para as atividades de automatizacao durante
0 estagio na Employ. Empregada para aprimorar diversos processos, especialmente na geragdo
e qualificagdo de leads, o Python possibilitou a criagdo de scripts personalizados que agilizaram
e otimizaram as operacgdes comerciais da empresa.

O uso do Python na Employ abrangeu uma série de aplicacGes praticas, incluindo a
automatizacdo da extracdo de dados publicos de leads de plataformas online e o envio de
comunicagOes padronizadas para clientes em potencial. Esta abordagem programaética permitiu
uma gestdo de tempo mais eficiente, reduzindo significativamente o esforco manual e
aumentando a produtividade.

Os scripts desenvolvidos em Python caracterizam-se pela sua adaptabilidade e eficécia,
permitindo ajustes rapidos conforme as necessidades especificas da empresa. Esta flexibilidade

foi essencial para responder de forma dindmica as demandas do mercado.
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4 DESCRICAO DOS PROCESSOS TECNICOS

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

4.1. Pesquisa e geracao de lista de leads

No dindmico contexto das vendas, a pesquisa e geracdo de leads séo etapas
fundamentais para a prospeccao efetiva de clientes, conforme destacado por autores renomados
como Kotler (2017) e Laihosola (2021). Estas etapas sdo cruciais para identificar e coletar
informagdes sobre empresas com potencial de se tornarem clientes. Na Employ, as préticas
adotadas para a geracao de leads refletem uma abordagem inovadora e estdo alinhadas com as
melhores préaticas do setor.

Um dos métodos envolve a analise manual em plataformas de vagas, identificando
empresas com processos seletivos abertos. Esta abordagem € eficiente, pois as empresas em
busca de candidatos ja demonstram uma necessidade imediata de servi¢os de Recrutamento e
Selecdo, a principal oferta da Employ. Ou seja, empresas que estdo buscando por candidatos ja
evidenciam a dor de precisarem de uma contratacdo e este € um excelente indicador para
qualificacdo. A seguir, a Figura 8 retrata a interface que permite visualizar 0s processos

seletivos abertos e as empresas responsaveis.



Figura 8 — Empresas com processos seletivos abertos no LinkedIn.
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Fonte: LinkedIn (2023).

Um segundo método utilizado na pesquisa e geracdo dos leads, parte do

automacdes em Python para permitir ganho de escala e agilidade nesse processo
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. oA~
uso de
. Para a

aplicacdo desse método, o primeiro passo € definir os critérios basicos para que a automacao

gere uma lista dentro do perfil buscado - ndo é necessaria uma qualificacdo muito criteriosa

nessa etapa, uma vez que isso sera realizado posteriormente. Com 0s critérios primarios

definidos, a automacao ira extrair os dados de contato de todas essas empresas, desde que estes

dados sejam publicos — respeitando as normativas da Lei Geral de Protecdo de Dados (LGPD)

e as politicas internas de cada plataforma. A seguir, a Figura 9 demonstra a configuracdo de

critérios de pré-qualificagdo antes da geracdo automatica da lista de leads.
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Figura 9 — Filtro primario para geracdo de lista de leads em uma plataforma de vagas.

M Recruiter Lite atérios Q,  Iniciar nova pesquisa. d”.e. (7] 0

- . 2 —~
Prospeccao de Clientes v2 Faga upgrade para convidar colaboradores ( - )
Emg + Criado: ( 202 N
Visdo gera Fonte de talentos Talentos selecionados Anuncio de vaga gratuito £ Configuragoes do projeto
(LB P TS ( Resultados recomendados ) ( Anunciar vaga + Adicionar uma candidatura Oculto dos resultados
M Pesquisa avancada do Recruiter 1.4 mil+ cand tot Cancelar )
~ "
Destaques (Fazer upgrads) B3 ~ Detalhes da candidatura
+ Codigo postal + Nomes
o + Idiomas do perfil 4+ Sobrenomes
Saiba m:
+ Cadastrou-se no Linkedin recentemente ) campe onamentos na rede esté na coluna da esquerda
Cargos Limpar
iISCE0  Sécio  Sécio proprietério ~ Formagao académica e experiéncia
ey Gty + O campo Anos de experiéncia esté na coluna da esquerda + Nivel de experiéncia
, +Membro do conselho
+ Veteranos de guerra
Incluir: Atual 2
~ Empresa
Localidades Limpar
S50 Paulo, S30 Paulo, Brasil 4 + Empresas atuais ampo Tamanhos d a esta na coluna da esquerda
lo, Brasil (1 + Fung
I Atual 2
~ Recrutamento e atividades da pessoa candidata
Competéncias e avaliagdes
+ Atividades de recrutamento
+ Polav
e + Todos os grupos + Projetos
o de
+ Notas
Empresas
+ Empx

Advogados , +Self Employed
Instituicdes de ensino
+ Institui

ersity of California, Berkeley (9

Ano de graduagio
+ 4

Setores

+ Set

Palavras-chave Limpar

e-commerce 2

Relacionamentos na rede Limpar
Conexdesde 2° grau  +

Tamanhos de empresa Limpar

11-50 51-200 <+

Fonte: LinkedIn Recruiter Lite (2023).

Por fim, um terceiro método utilizado para gerar lista de leads consiste em um programa
de indicacOes remuneradas. Esse programa incentiva que qualquer membro da equipe, pessoas
externas a empresa, outros clientes, etc. realizem indica¢fes de potenciais clientes para a
Employ; e toda vez que um projeto é finalizado com algum cliente que foi indicado, a pessoa
que o indicou é remunerada por isso em até 10% do valor negociado pelo projeto. Essa € uma

excelente estratégia e que permite a Employ sempre estar recebendo indicacgdes e novos clientes,
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mesmo que as outras estratégias de geracao de leads estejam paralisadas.

Neste dmbito, o estagiario desempenhou um papel crucial nesses processos, aplicando
0s métodos descritos para a pesquisa e geracao de leads. As responsabilidades incluiram desde
a analise manual em plataformas de vagas até a colaboracéo no uso de automacdes em Python,
além de contribuir para o programa de indica¢fes remuneradas. Esta experiéncia proporcionou
ao estagiario uma oportunidade valiosa de aplicar na préatica os conceitos tedricos aprendidos e

desenvolver habilidades essenciais acerca das estratégias de geracédo de leads.

4.2. Qualificacéo de leads

A prética da qualificacdo de leads, conforme fundamentada por Jolson (1988), ocupa
uma posicdo central no contexto das vendas. Essa abordagem estratégica envolve o processo de
filtragem de leads com base em caracteristicas especificas, visando identificar aqueles mais
propensos a fechar negdcio. Na Employ, a equipe explora diferentes abordagens de
qualificacdo, buscando testar diferentes publicos-alvo para otimizar os resultados comerciais.

A pesquisa de leads na empresa vai além da andlise de plataformas de andncio de vagas,
incluindo a implementacdo de estratégias de geracdo massiva por setor e a ativacdo de um
programa de indicacGes remuneradas. Um dos principais critérios de qualificacdo consiste em
identificar empresas com processos seletivos abertos, criando assim oportunidades tangiveis
para oferecer os servicos especializados da Employ. Quanto mais desestruturado for o processo
de recrutamento de uma determinada empresa, maior nosso potencial de entrega e geracdo de
valor — e maior a probabilidade de conseguirmos vender nosso servigo.Outros critérios de
qualificacdo analisados, sdo: setor de atuacdo; porte da empresa; numero de funcionarios;
existéncia de RH interno; e o tempo que uma vaga permanece aberta sem ser preenchida.

Ainda assim, é importante reconhecer que a qualificacdo de leads na Employ esta em
constante evolugdo. Embora diversas abordagens estejam sendo testadas, a definicdo de um
publico-alvo ideal ainda esta em fase de aprimoramento. Uma melhoria potencial seria realizar
uma analise detalhada das caracteristicas dos leads mais propensos, baseando-se nos clientes ja
atendidos pela Employ. Isso possibilitaria uma qualificagdo ainda mais acurada dos leads,
melhorando a eficiéncia do processo de vendas e otimizando os resultados comerciais.

Neste contexto, o estagiario desempenhou um papel ativo na qualificacdo de leads,
aplicando e adaptando as estratégias mencionadas. Participou diretamente na analise e selegédo
de leads, utilizando os critérios estabelecidos para identificar as melhores oportunidades para a
Employ. Essa experiéncia permitiu ao estagiario aprimorar suas habilidades de analise critica e
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contribuir efetivamente para a melhoria continua dos processos de qualificacdo de leads da
empresa.

A abordagem estratégica da Employ na qualificacdo de leads reflete seu compromisso
continuo em aperfeicoar suas técnicas, visando alcancar a maxima eficacia na prospeccgéo e

conversdo de clientes.

4.3. Prospeccdo ativa

A prospeccdo ativa, sob as perspectivas de Vieira e Claro (2021) e Tracy (2013),
representa uma abordagem estratégica fundamental para a conquista de novos clientes. Na
Employ, adota-se uma variedade de estratégias para estabelecer contatos iniciais eficazes,
alinhadas com as melhores praticas do setor.

Novamente, utilizando tecnologias de automatizacdo baseadas na linguagem de
programacédo Python, a Employ consegue, por meio das listas de leads que foram geradas e
qualificadas, realizar prospecgdes ativas em massa por meio do disparo automatizado de
mensagens para cada lead disponivel na lista. E evidente que esse é um método que permite
uma baixa personalizacdo na abordagem, o que demanda uma estratégia de texto bem elaborada
para que gere resultados; contudo, o ponto positivo é a alta escalabilidade desses disparos, 0
que permite testar diferentes publicos-alvo em um curto espago de tempo.

Entre as estratégias de abordagem adotadas pela Employ, destaca-se a oferta de analise
do perfil comportamental de algum dos atuais colaboradores atuais da empresa como cortesia
para que o cliente consiga visualizar e experienciar na pratica a relevancia das solucdes
oferecidas pela Employ. Essa é uma abordagem promissora, que permite ao cliente testar de
forma gratuita e sem riscos a qualidade do servi¢co oferecido, gerando assim, um vinculo de
confianca no momento da negociagéo e fechamento da venda. Durante a oportunidade de
executar o servico de cortesia, é possivel quebrar muitas das objecGes do cliente e projetar o
valor e qualidade da metodologia da Employ.

Uma segunda pratica relevante na prospeccao ativa da Employ € a disponibilizacéo de
candidatos a empresas com processos seletivos abertos. Essa estratégia ndo apenas evidencia a
expertise da empresa na identificacdo de talentos, mas também cria uma oportunidade para 0s
potenciais clientes avaliarem a qualidade dos profissionais oferecidos. E uma abordagem que
oferece uma solucdo mais rapida e préatica para o cliente, uma vez que é oferecido um candidato
de alta performance para uma empresa que ja estd buscando reposi¢do para aquela determinada
posicdo. O ponto fraco dessa abordagem é que ela ndo permite tanta personalizacao e o cliente



25

ndo consegue Vvisualizar a metodologia da Employ na prética, o que diminui o valor agregado;
contudo, € uma opc¢do que permite estabelecer um vinculo comercial inicial de confianca e gerar
caixa de forma mais agil do que executar um processo de recrutamento e selecdo desde o inicio.

Por fim, uma terceira abordagem utilizada, em formato mais indireto e com menor apelo
comercial, parte do principio de que existe um interesse genuino da Employ em compreender
as dores de diferentes setores do mercado. Para isso, a Employ aborda solicitando reunides de
cunho investigativo visando apenas expandir sua compreensao de mercado, sem interesse de
vender inicialmente. 1sso permite uma aproximacao de empresas com perfis que possivelmente
ndo corresponderiam a uma investida comercial direta, como empresas de maior porte, com RH
proprio ou que no estdo buscando nenhum tipo de contratagdo no momento. E uma abordagem
gue demonstra 0 comprometimento da empresa em compreender as necessidades especificas de
cada setor, personalizando sua oferta de servicos.

Ao adotar essas estratégias, a Employ busca ndo apenas estabelecer contatos iniciais,
mas também proporcionar valor desde o primeiro contato, alinhando-se com a abordagem
centrada no cliente preconizada por Bolton (2004) e Gupta e Ramachandran (2021). Essa
abordagem estratégica refor¢a o compromisso da empresa em construir relacionamentos sélidos
e duradouros com seus clientes desde as fases iniciais do processo de prospeccao.

No decorrer do trabalho, o estagiario teve a oportunidade de participar ativamente dessas
estratégias de prospecc¢do ativa. Sua contribuicdo incluiu a assisténcia no uso de ferramentas de
automacdo para enviar mensagens, ajudando a desenvolver e implementar a estratégia de
oferecimento de analises comportamentais como cortesia e participando das reunides
investigativas. Esta experiéncia permitiu ao estagiario aprimorar habilidades essenciais em
vendas e compreender a importancia de construir relacionamentos sélidos com os clientes desde

o inicio.

4.4. Fluxo de cadéncia

O conceito de fluxo de cadéncia, elucidado por Scotland (2009), assume um papel
crucial na abordagem estratégica de conducdo de leads até o fechamento de negdcios na
Employ. Este método refere-se a uma sequéncia estruturada de interagdes com leads, desenhada
para ser eficaz ao longo do ciclo de vendas.

Uma vez estabelecido o contato inicial com os leads, eles s&o inseridos no fluxo de
cadéncia comercial da Employ e cada um recebe um follow up personalizado de acordo com

suas necessidades e urgéncias. Um follow up consiste em executar uma interacdo, dentro de um
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prazo determinado, a fim de acompanhar periodicamente a situacdo de cada lead e tentar
avancar com ele no funil de vendas, transformando-o em um cliente efetivo. Todo esse
mapeamento de follow ups e acompanhamento da evolucdo dos leads até se tornarem clientes
é gerenciado por meio do Pipedrive, software de gerenciamento do relacionamento com clientes
(CRM) descrito anteriormente.

As etapas principais de classificacdo dos leads no fluxo comercial da Employ séo: [1]
Né&o contatados; [2] Contato iniciado; [3] Reunido agendada; [4] Reunido realizada; [5] Indicou
que vai fechar; [6] Contrato pendente; e [7] Contrato assinado. Apds o contrato assinado, inicia-
se o fluxo operacional da prestacdo de servigco. A seguir, a Figura 10 retrata a interface da

plataforma que permite visualizar essas etapas.

Figura 10 — Etapas comerciais percorridas pelos leads da Employ até se tornarem clientes.
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Fonte: Pipedrive CRM (2023).

Evidencia-se que o agendamento de reunides, como destacado por Eisenbart et al.
(2016), representa um componente crucial nesse processo, sendo uma etapa estratégica para o
sucesso da abordagem. So é possivel apresentar o servico de forma eficiente e negociar termos
e condicOes contratuais a partir do agendamento da reunido. Logo, pode-se visualizar trés
momentos cruciais no pipeline de vendas da Employ: [1] Estabelecer contato; [2] Agendar
reunido; e [3] Fechar venda/contrato.

Neste ambito, o estagiario esteve diretamente envolvido no fluxo de cadéncia,
participando ativamente do acompanhamento e da interagdo com os leads. Esta participagédo

incluiu a assisténcia no agendamento de reunides, contribuindo para o desenvolvimento de



27

estratégias de follow up e aprimorando as habilidades em comunicacdo e gestdo de
relacionamentos comerciais. A experiéncia proporcionou ao estagiadrio um entendimento
profundo da importancia de manter um dialogo continuo e personalizado com os leads,
refletindo a abordagem centrada no cliente da Employ.

A gestdo estratégica do fluxo de cadéncia na Employ, especialmente sob a orientagdo d,
busca ndo apenas a conducdo de transagcdes, mas também o estabelecimento de um
relacionamento continuo e significativo com os leads, demonstrando o compromisso da
empresa em criar experiéncias valiosas para os clientes potenciais desde o inicio da interacao

até a concluséo do negocio.

4.5. Negociacao e apresentacao do servico

As reunides de negociacdo na Employ, conforme estudado por Voss (2016) e Dixon
(2002), séo reconhecidas como momentos cruciais na jornada de vendas, onde a empresa busca
aplicar estratégias eficazes. A abordagem do Spin Selling é incorporada como uma técnica
relevante nesse contexto, refletindo a compreensdo da empresa sobre a importancia de uma
abordagem estruturada no processo de vendas. A venda por Spin é uma abordagem de venda
consultiva ou apresentacdo de uma oferta para os clientes em potencial considerando seus
pontos problematicos usando um poderoso processo de questionamento.

Para um desempenho comercial eficaz, o conceito de venda SPIN é uma das abordagens
mais Uteis, de valor agregado e decisivas (Rackham, 1988). O conceito de Spin Selling é
estruturado por quatro construcdes diferentes, ou seja: analise da Situacdo (S); identificacdo do
Problema (P); desenvolvimento das Implicacgdes (I); e geracdo da Necessidade (N) de solucao.
Estas etapas utilizam uma sequéncia estratégica de questionamentos aos clientes para conduzir
uma negociac¢ao bem-sucedida, permitindo flexibilidade e personalizacdo na abordagem a cada
cliente.

Durante as reunides conduzidas pelo sécio fundador, nota-se a aplicacdo de uma
estratégia dinamica na apresentacdo de servicos somada a técnicas persuasivas. A auséncia de
um script fixo evidencia a adaptabilidade da equipe da Employ as nuances especificas de cada
cliente. Essa flexibilidade no processo de negociagdo é respaldada em abordagens que
enfatizam a importancia de ajustar a comunicagdo conforme as necessidades e caracteristicas
individuais de cada cliente. Afinal, a construcdo de relacionamentos duradouros emerge como
um diferencial competitivo, e é necessario reconhecer a individualidade de cada cliente,

adaptando o atendimento de maneira prética e rentavel (Taani, 2020).
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Neste contexto, o estagiario desempenhou um papel ativo nesse processo de negociacao
e apresentacao do servico. Sua participacdo incluiu a preparacao para as reunides, o auxilio na
aplicacdo da técnica de Spin Selling e a contribuicdo na adaptacdo das estratégias de acordo
com as caracteristicas individuais de cada cliente. Esta experiéncia permitiu ao estagiario
desenvolver habilidades essenciais em negociacdo e compreender a importancia de uma
abordagem personalizada e flexivel, contribuindo significativamente para o sucesso das

negociac0es realizadas pela Employ.

4.6. Fechamento da venda

A abordagem flexivel e personalizada adotada pela Employ durante as negociacdes,
conforme alinhada com as praticas estudadas em Voss (2016) e Dixon (2012), destaca a
importancia de ajustar a apresentacdo de servigos as necessidades individuais de cada cliente.
Essa estratégia reflete a compreensdo da empresa sobre a importancia de estabelecer uma
conexdo genuina com os clientes durante o processo de negociagao.

O fechamento da venda, conforme discutido por Dugan (2019) e Fisher (2011), é
reconhecido pela Employ como o momento crucial em que o cliente expressa o interesse em
avancar. A empresa adota uma abordagem proativa, iniciando a producdo de contratos assim
que o cliente manifesta interesse em fechar negocio. A flexibilidade para fechamentos durante
as reunides ou apds, destaca a agilidade da Employ em responder as necessidades e decisdes
dos clientes. Existem alguns modelos de proposta comercial que ja ficam previamente
preparados para cada cliente, prontos para receberem personalizacdo especificas de cada
cliente, visando agilizar o processo de fechamento e evitar que a negociagéo esfrie. A seguir, a

Figura 11 e a Figura 12 apresentam as paginas do principal modelo de proposta comercial.



Figura 11 — P4gina 01 do modelo de proposta comercial da Employ.

Employ

Servigos prestados

1. Divuiga¢do da oportunidade de trabalho.
2. Gerenciamento e triagem de candidatos.

Prego do servigo

O valor total do servigo é de 200% da remuneragdo bruta mensal meédia, tendo
como base a expectativa para os doze (12) primeiros meses de servico do
funciondrio selecionado pela CONTRATANTE. Comissdes ou outras formas de
acréscimo na remunerag¢do sdo consideradas para o cdiculo do prego

Condic¢des de pagamento

O pagamento poderd ser dividido em oté trés (3) parcelas, sem juros O
pagamento da primeira parcela deverd ser realizado em até sete (7) dias
corridos apos O primeiro dia de trabalho do candidato selecionado pela
CONTRATANTE JG o pagamento da segunda parcela devera ser realizado
trinta (30) dias apds a primeira e 0 da terceira parcela deverd ser realizado
sessenta (60) dias apdés a primeira

Caso 0 pagamento seja realizado & vista, hd um desconto de 5% sobre o valor
do servigo.

Em caso de otraso no pagamento, incidirG uma multa de 2% sobre o valor

devido e juros de 1% o més.

Cancelamento

A prestogdo do servigo poderd ser cancelada pela CONTRATANTE em qualquer
data que antecede o primeiro dia de trabalho do funciondario selecionado. O
cancelamento do servigo ndo gera nenhuma obrigagdo financeira entre o
CONTRATANTE e 0 EMPLOY.

Fonte: Repositério da Employ (2023).
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Figura 12 — P4gina 02 do modelo de proposta comercial da Employ.

Employ

Garantia

Caso o funciondrio selecionado seja demitido pela CONTRATANTE ou peca
demissG0 em até 90 dias apos seu primeiro dia de trabalho para o
CONTRATANTE 0 EMPLOY terd a responsabilidade de repor esta contratacdo.

Fica estabelecido que a CONTRATANTE pode acionar a garantia de reposicdo
apenas uma vez Coso $ejo acionada € © processo de reposicdo seja iniciodo,
mesmo se  CONTRATANTE desistir da reposicdo e quiser manter o funciondrio
atual, serG considerado que a garantia foi vtilizoda e ndo podera ser acionada

novamente.

Clausvla de restrigao da modalidade de contratagao

Os candidatos apresentados pela EMPLOY s poderdo ser utilizados, unica e
exclusivamente, para fins de contrata¢do na modalidade definido no
documento de descri¢do da vaga (CLT, PJ, Estagio, Trainee etc.). Caso seja
identificada a utilizacdo do candidato, por parte da CONTRATANTE, em
qualquer outra modalidade que ndo tenha sido negociada previomentecom a
EMPLOY, a CONTRATANTE deverd arcar integralmente com o valor estabelecido
para o servico, tendo como base © saldrio previsto para © candidato no

documentode “Descricdo da Vaga™, e perderd 0 acesso d garantia.

Clausvia de confidencialidade

A CONTRATANTE nd0 deverd compartilhar qualquer informacdo sobre os
candidatos do processo seletivo da EMPLOY com qualquer terceira. Caso seja
verificado que algum candidato participante do processo seletivo da EMPLOY
tenha sido contrataodo por um terceiro, através de informacdes
compartlhadas pela CONTRATANTE, a CONTRATANTE deverd arcar com uma
multa no valor de 3x © saldrio previsto para © candidato no documento de
“DescricGo da Voga™, que devera ser paga em até 30 dias corndos apods o
identificocdodo compartilhamento da informocao.

Fonte: Repositério da Employ (2023).

Esta estratégia ndo so agiliza o fechamento, mas também reforga 0 compromisso da
Employ em proporcionar uma experiéncia eficiente e personalizada em todas as etapas do

processo de vendas. A personalizagdo do contrato com base nas negociagdes e peculiaridades
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de cada cliente evidencia a abordagem centrada no cliente da empresa.

Durante o periodo de trabalho, o estagiario participou ativamente no processo de
fechamento das vendas. Esta participacéo envolveu a preparacéo e personalizagdo dos modelos
de proposta comercial, garantindo que refletissem as necessidades e expectativas de cada
cliente. Ao colaborar na etapa final do processo de vendas, o estagidrio desenvolveu uma
compreensdo aprofundada da importancia de um fechamento agil e personalizado, refor¢cando

0 compromisso da Employ com a satisfacdo e fidelizacdo do cliente.

4.7. Gerenciamento do relacionamento com o cliente (CRM)

O Customer Relationship Management (CRM), conforme destacado por Peppers (2016)
e Giannakis-Bompolis (2014), é uma ferramenta essencial no gerenciamento eficaz do
relacionamento com o cliente. Na Employ, o CRM facilita o registro e 0 acompanhamento de
informacdes relevantes ao longo do ciclo de vendas, sendo o Pipedrive adotado como a
plataforma de CRM. Esta ferramenta auxilia na obtencéo e retencdo de informagdes sobre os
clientes que ja tiveram contato com a empresa, fornecendo dados cruciais sobre os perfis de
cada um.

Um CRM bem gerenciado ndo apenas otimiza o relacionamento com os clientes na
rotina comercial, mas também permite gerar analises profundas sobre o publico-alvo da
empresa. A alimentacdo constante do CRM leva a criacdo de um banco de dados robusto, onde
analises podem ser realizadas para identificar clientes potenciais, como descrito por Sirino et
al. (2018). A plataforma é fundamental para registrar dados essenciais e monitorar a
movimentacdo dos leads no funil de vendas, com énfase na atualizacdo diaria do sistema. A
seguir, a Figura 13 retrata o dashboard com um overview dos principais indicadores; ja a Figura
14 e a Figura 15 retratam, respectivamente, as etapas da operacao e do pos-venda que os clientes

percorrem apos assinatura do contrato.
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Figura 14 — Etapas da operacdo percorridas pelos clientes da Employ.
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Figura 15 — Etapas do pds-venda percorridas pelos clientes da Employ.
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A escolha do Pipedrive reflete 0 compromisso da Employ com as melhores préaticas de
gestdo de relacionamento com o cliente, permitindo uma visdo abrangente das interagdes com

leads e clientes e contribuindo para a tomada de decisdes estratégicas.
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Como sugestdo de melhoria em relagdo ao CRM, € necessario a implementagdo de uma
rotina mais rigorosa de atualizagcdo para garantir a precisdo e atualizacdo das informacoes.
Atualmente, com apenas uma pessoa na area comercial, a sobrecarga de processos interfere no
lancamento de informacg6es em tempo real, o que a empresa reconhece como uma deficiéncia a
ser solucionada.

Por fim, neste aspecto, o estagiario teve uma participacdo vital na operacionaliza¢éo do
CRM, contribuindo para a manutencdo e atualizacdo da plataforma com informacdes
relacionadas a todas as seis atividades anteriores - da geracao de leads ao fechamento da venda.
A experiéncia demonstrou a importancia de um CRM atualizado para o sucesso das estratégias
comerciais, melhorando a eficiéncia e eficacia na gestdo dos relacionamentos com os clientes.
Essa experiéncia permitiu ao estagiario compreender a relevancia de manter um sistema de
CRM bem gerenciado, fundamental para a gestdo eficiente de relacionamentos com clientes e

para a otimizagédo do processo de vendas.
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5 SUGESTOES AOS PROBLEMAS IDENTIFICADOS

Esta secdo 5 tem, por finalidade, apresentar as sugestdes de melhorias propostas pelo
estagiario para o contexto comercial da empresa Employ. Elas serdo descritas detalhadamente,

e terdo embasamento em conceitos da Administragao.

5.1. Anélise de métricas de desempenho

A implementacdo da andlise de métricas é uma area de melhoria potencial para a
Employ, uma pratica que segue principios fundamentais recomendados por renomados
especialistas em gestdo e marketing, como destacado por Muller (2005). Essa abordagem é
crucial para avaliar e ajustar continuamente as estratégias comerciais, o que é essencial para o
sucesso no dinamico mercado de recursos humanos. Muller enfatiza a importancia de métricas
precisas para avaliar o desempenho comercial e direcionar decisdes estratégicas, uma pratica
ainda ndo plenamente adotada pela Employ durante as tomadas de decisGes. A analise de dados
guantitativos oferece insights valiosos que sdo fundamentais para entender o impacto real das
estratégias implementadas.

Atualmente, a Employ ndo realiza uma anélise sistemética de métricas de desempenho,
0 que pode limitar sua capacidade de compreender plenamente os efeitos de suas acgoes
comerciais. Incorporando as préaticas recomendadas por Muller (2005), a Employ poderia
estabelecer uma base mais sélida para a tomada de decisdes informadas. Esta mudanca
permitiria a empresa ajustar suas estratégias de acordo com resultados mensuraveis e objetivos,
garantindo um alinhamento mais efetivo com as necessidades do mercado e o0s objetivos da
empresa.

A adocdo de uma abordagem rigorosa e fundamentada na anélise de métricas destacaria
0 compromisso da Employ em aplicar teorias reconhecidas e praticas comprovadas para avaliar
a eficacia de suas estratégias comerciais. 1sso ndo apenas melhoraria a gestdo da empresa, mas
também promoveria um aprimoramento continuo e uma busca constante pela exceléncia em

suas operacOes comerciais.

5.2. Inconsisténcia comercial

A Employ enfrenta um desafio significativo de inconsisténcia comercial, amplamente
influenciado pela falta de analise de métricas de desempenho, conforme mencionado no tépico
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anterior. Conforme destacado por Muller (2005), a analise de métricas é fundamental para
avaliar e ajustar estratégias comerciais de forma eficaz. Sem essa andlise, a Employ encontra
dificuldades em compreender quais abordagens comerciais sdo mais efetivas, levando a uma
implementacao inconsistente que afeta diretamente a eficiéncia de todo o setor comercial.

Esta deficiéncia de anélise ndo s6 impede a otimizacdo das estratégias de venda, mas
também dificulta a defini¢do do publico-alvo mais adequado e rentavel para a empresa. Como
mencionado por Voss (2016) e Dixon (2012), a personalizacdo da abordagem de vendas e a
adaptacdo as necessidades individuais dos clientes sdo essenciais para o sucesso comercial. No
entanto, sem uma analise de métricas detalhada, a Employ ndo consegue identificar de forma
precisa qual perfil de cliente gera maior retorno, nem realizar testes consistentes e metrificados
para avaliar o nivel de retorno de diferentes perfis de clientes.

Para superar esta inconsisténcia comercial, é crucial que a Employ incorpore uma rotina
de analise de métricas e, enfim, defina estratégias e publicos-alvo a serem testados a fim de
definir quais geram os melhores resultados. Esta pratica permitird a empresa avaliar a eficacia
de suas abordagens comerciais, ajustar suas estratégias com base em dados concretos e definir
com precisdo seu publico-alvo mais rentavel. Como sugerido por Sirino et al. (2018), o uso de
analises detalhadas e a criacdo de um banco de dados robusto podem ser extremamente valiosos
para entender melhor o mercado e os clientes.

Além disso, a integracdo de uma abordagem baseada em métricas com as estratégias
comerciais e futuramente as de marketing da Employ reforcaria a eficiéncia e eficacia das
operacdes da empresa. Ao adotar essas praticas fundamentadas em autores reconhecidos e
comprovados, a Employ poderia otimizar suas estratégias comerciais, atingindo a consisténcia

desejada e impulsionando seu sucesso no mercado dinamico de recursos humanos.

5.3. Limitacao operacional

A Employ, crescendo de forma orgénica e sem receber aportes financeiros externos,
enfrenta o seguinte desafio: a expansdo de suas operacOes depende intrinsecamente dos
resultados obtidos pela area comercial. Conforme discutido por Chakraborty et al. (2004), a
maximizacao da receita ndo s6 beneficia a satde financeira da empresa, mas também fornece
recursos para investimentos estratégicos que Sao cruciais para o crescimento sustentavel. Esses
investimentos podem abranger inovagéo, treinamento de pessoal e outras iniciativas.

No entanto, como mencionado anteriormente, a inconsisténcia comercial da Employ

representa um obstéculo significativo. Essa inconsisténcia, somada as limitagdes operacionais
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em termos de médo de obra e as limitagdes das automatizagBes atuais, resulta em um ciclo
restritivo: quando a &rea comercial comeca a apresentar resultados, a operacdo rapidamente
atinge seu limite, forcando a interrupcao das atividades.

Para interromper esse ciclo negativo e fomentar um crescimento sustentavel, a Employ
deve adotar uma abordagem multifacetada. Primeiramente, como sugerido por Muller (2005) e
Sirino et al. (2018), a empresa deve implementar uma analise rigorosa de métricas para otimizar
suas estratégias comerciais. Segundamente, a Employ deve buscar expandir sua capacidade
operacional por meio do uso de novas tecnologias de automacao, a contratacdo de mais pessoal
e 0 investimento em treinamento para aumentar a eficiéncia da equipe existente.

Em resumo, a Employ deve se concentrar em criar um ciclo positivo: usar uma
abordagem comercial mais eficiente e orientada por dados para gerar mais receita, e entdo
reinvestir essa receita para superar as limitacdes operacionais. Essa estratégia de crescimento
sustentavel, alinhada com as recomendac6es de Chakraborty et al. (2004), ajudard a empresa a
superar suas atuais limitacGes e pavimentar o caminho para um futuro mais estavel e

consistente.

5.4. Auséncia de estratégias de marketing

A Employ enfrenta um desafio significativo devido a auséncia de estratégias de
marketing consolidadas, dependendo exclusivamente de esforcos de prospeccdo ativa para
gerar leads e resultados comerciais. Como observado por Kapferer (2004), investir em uma
presenca de marca solida e estratégias de marketing ndo apenas fortalece a credibilidade de uma
empresa, mas também constroi a confianca dos clientes e candidatos em potencial. Uma marca
reconhecivel e bem posicionada no mercado € fundamental, especialmente para empresas que
oferecem servigos de recrutamento e selecéo.

Atualmente, a Employ ndo utiliza canais de marketing com foco em geracdo de
resultados comerciais passivos e tem uma presenca digital limitada, sem uma conta no
Instagram e com um site em fase inicial de desenvolvimento. Essa lacuna na estratégia de
marketing representa uma oportunidade perdida de alcangar um puablico mais amplo e de
fortalecer a imagem da marca no mercado.

Para melhorar sua posi¢do no mercado e aumentar sua base de clientes, a Employ deve
investir em estratégias de marketing integradas. 1sso pode incluir o desenvolvimento de uma
presenca ativa nas redes sociais, a criacdo de conteudo relevante para atrair e engajar clientes

potenciais, e 0 uso de técnicas de marketing digital, como Search Engine Optimization (SEO)
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e marketing por e-mail, para aumentar a visibilidade online. Além disso, o desenvolvimento e
lancamento de um site eficaz deve ser uma prioridade, pois funcionard como um ponto central
para informacg0es sobre a empresa e Seus Servicos.

A implementacdo dessas estratégias de marketing permitird que a Employ alcance um
publico mais amplo, gere leads de forma passiva e construa uma marca forte e confiavel no
setor. Como Chakraborty et al. (2004) discutem, o investimento em inovacdo e marketing é
vital para o crescimento sustentavel de uma empresa. Além disso, a ado¢do de estratégias de
marketing alinhadas com as melhores praticas do setor pode ajudar a Employ a superar a atual
limitag&o operacional e a inconsisténcia comercial, impulsionando seu sucesso no mercado de

recursos humanos.
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6 CONCLUSAO

Este relatorio apresentou uma sintese detalhada das atividades desenvolvidas durante o
estagio obrigatorio na empresa Employ, integrando experiéncias praticas com a teoria estudada
no curso de Administracdo na Universidade Federal de Lavras (UFLA). As rotinas, praticas
comerciais e estratégias de negocios da Employ exploradas proporcionaram uma compreensao
profunda de como sdo as rotinas comerciais em uma empresa do setor de recursos humanos —
um campo marcado por desafios e pela necessidade de adaptacdo continua as dindmicas do
mercado de trabalho.

No decorrer do estagio, foi possivel vivenciar e contribuir para diversas atividades
essenciais, incluindo a geracdo e qualificacdo de leads, prospeccdo ativa, gestdo de fluxos de
cadéncia, negociacdo e apresentacdo de servicos, além do fechamento de vendas e
gerenciamento do relacionamento com clientes (CRM). Através destas experiéncias, foi
possivel ndo apenas aplicar o conhecimento tedrico adquirido durante o curso, mas também
desenvolver habilidades praticas indispensaveis na gestdo empresarial e comercial.

O estagio na Employ também permitiu o exercicio da analise critica e identificacdo de
areas de melhoria dentro da empresa, como a necessidade de estratégias de marketing,
aprimoramento na analise de métricas de desempenho, superacao de limitagdes operacionais e
inconsisténcias comerciais. A reflexdo sobre esses aspectos destacou a importancia de uma
abordagem integrada e estratégica em ambientes empresariais dindmicos.

Este periodo na Employ ndo apenas contribuiu significativamente para a formacao
profissional, mas também proporcionou insights valiosos sobre a realidade do mercado de
recursos humanos no Brasil. A experiéncia pratica adquirida durante o estagio na Employ foi,
com certeza, um diferencial no desenvolvimento de uma compreensdo mais profunda das
complexidades e nuances da gestdo de recursos humanos e da gestdo comercial em meio a esse
contexto, preparando assim para enfrentar os desafios e aproveitar as oportunidades
profissionais futuras no campo da administracao.

Em conclusdo, o estagio na Employ foi uma experiéncia enriquecedora e fundamental
para a formacéo profissional, oferecendo uma oportunidade Unica de integrar teoria e pratica,
além de proporcionar uma visao abrangente e realista do setor de recursos humanos e das rotinas
comerciais inseridas nesse contexto. As licdes aprendidas e as habilidades desenvolvidas

durante este periodo serdo ativos valiosos durante toda a jornada profissional.
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