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RESUMO

Este relatorio tem como objetivo apresentar as atividades desenvolvidas durante o
estagio supervisionado na empresa O Boticario Guarabira, no cargo de Consultora
de Vendas, no periodo de 01/06/2025 a 01/09/2025. O estagio tem como finalidade
aplicar os conhecimentos adquiridos durante a formacdo académica, como por
exemplo: propor um atendimento de qualidade, visando as necessidades de cada
cliente, estratégias de venda, acOes de marketing e a participacdo no setor
financeiro. Durante esta etapa, foi possivel participar diretamente do setor comercial,
colaborar com acbes de panfletagem, divulgar nas redes sociais e usar métodos
para atrair os clientes em potencial. Essa experiéncia contribui significativamente
para meu crescimento pessoal e profissional, além de me proporcionar uma visao
mais clara sobre a importancia de um bom relacionamento com clientes externos e
internos e o quanto as midias sociais influenciam no retorno de novos clientes, que

sdo fatores cruciais para a fidelizagéo.

Palavras-chave: Atendimento de qualidade. Fidelizacdo de clientes. Estratégias de

vendas.
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ABSTRACT

This report aims to present the activities carried out during the supervised internship
at O Boticario Guarabira, in the position of Sales Consultant, from 06/01/2025 to
09/01/2025. The purpose of the internship is to apply the knowledge acquired during
academic training, such as providing quality customer service tailored to each client’s
needs, implementing sales strategies, performing marketing actions, and
participating in the financial sector. During this period, it was possible to participate
directly in the commercial department, collaborate with flyer distribution campaigns,
promote on social media, and use methods to attract potential customers. This
experience has significantly contributed to my personal and professional growth, as
well as provided a clearer understanding of the importance of maintaining good
relationships with both external and internal clients, and how social media influences

the acquisition of new customers—factors that are crucial for customer loyalty.

Key-words: Quality customer service. Customer loyalty. Sales strategies.
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1 INTRODUCAO

De acordo com o artigo 1 da Lei 11.788 de 25/09/2008 (Brasil, 2008, art 1°) o
estagio é ato educativo escolar supervisionado, desenvolvido no ambiente de
trabalho, que visa a preparacao para o trabalho produtivo de educandos que estejam
frequentando o ensino regular em instituicbes de educacao superior, de educacao
profissional, de ensino médio, da educacdo especial e dos anos finais do ensino
fundamental, na modalidade profissional da educacao de jovens e adultos.

Durante o programa de estagio foram desenvolvidas as seguintes atividades:
Atendimento ao cliente, organizacao e reposi¢édo de produtos, venda e operagdes de
caixa, marketing e divulgacdo. Realizei estas atividades, tendo como base as
disciplinas técnicas ofertadas durante os trés primeiros anos de curso. Tais
disciplinas sdo: Fundamentos da Administracdo, Gestdo da Qualidade, Gestdo de
Pessoas, Gestdo de Marketing, Comportamento Organizacional, Técnicas de
Vendas e Negociacdo, Legislacdo Trabalhista, Tributaria e Empresarial, Estratégia
Empresarial, e Matematica Comercial e Financeira.

Este relatério tem como objetivo apresentar as desenvolvidas no periodo de
01/06/2025 a 01/09/2025 na empresa O Boticario, mais especificamente no setor de
vendas. Assim, inicialmente, se tem dados gerais que caracterizam a empresa. Em
seguida, sera apresentada a caracterizacdo da empresa, mediante um breve
histérico acerca da sua atuagcdo no mercado. Dando continuidade, o
desenvolvimento do trabalho, a partir da caracterizacdo da atividade desenvolvida,

seguida da descricdo das atividades realizadas.
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2 OBJETIVOS

2.1 Objetivo geral

Descrever as atividades desenvolvidas como consultora de vendas na
empresa O Boticario Guarabira.

2.2 Objetivos especificos
¢ Relatar as atividades que foram realizadas durante o estagio.
o Descrever as técnicas de vendas utilizadas durante o estagio.

o Apontar como o estagio contribuiu para a formacdo como gestora comercial.
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3 REFERENCIAL TEORICO

3..1 A lei do estagio e sua aplicacdo

A lei n° 11.788, de 25 de setembro de 2008 (Brasil, 2008), define o estagio
como um ato educativo supervisionado que ocorre no ambiente de trabalho, com o
objetivo de complementar o aprendizado escolar e contribuir para a formacéo
profissional do estudante.

A proposta da lei é proporcionar ao estudante uma vivéncia pratica que esteja
alinhada com sua formacdo académica, possibilitando o desenvolvimento de

competéncias e habilidades importantes para sua atua¢cao no mercado de trabalho.

3.2 O papel do consultor de vendas no varejo

Segundo a SAX Cliente Oculto (2025), o consultor de vendas € um
profissional especializado em identificar e atender as necessidades e expectativas
de seus clientes de forma consultiva e personalizada, indo além da simples
conclusédo de venda. Esse profissional busca compreender o comportamento e 0s
desejos de cada cliente, oferecendo solucbes que agreguem valor. Sua atuacéo é
fundamental no varejo, pois estabelece um vinculo com o consumidor e assegura
gue sua experiéncia de compra seja positiva e eficaz.

De acordo com Ferreira (2011, p.25), “vendedores de sucesso possuem um
equilibrio e uma sinergia muito grande entre os canais nao verbal e verbal’.
Enquanto este esta relacionado com a fala e escrita, aquele que alude aos
movimentos. Em outras palavras, o professor Jeferson Ferreira quer dizer, de forma
mais simples, que um vendedor de sucesso ndao depende apenas de falar bem ou
escrever de forma correta. Ele também sabe usar o corpo para se comunicar:
postura, gestos, expressdes faciais e até o tom de voz trabalham junto com as
palavras. E como se a comunicacdo verbal (0o que é dito com palavras) e a
comunicacdo nao verbal (0o que é mostrado pelo corpo), formassem uma dupla,
transmitindo seguranca, credibilidade e empatia para o cliente. Quando essas duas
formas de expressao estdo em harmonia, a mensagem passa a ser mais clara e

persuasiva, formando uma conex&o com o cliente em potencial.
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3.3 Inicio da Histdria do Boticario

A historia do Boticario teve inicio em 1977, com uma farmacia de
manipulacdo localizada em Curitiba. Primeiramente focada em medicamentos
dermatoldgicos, a marca ganhou visibilidade no setor da Beleza depois do sucesso
de cremes desenvolvidos manualmente. A reviravolta aconteceu com a estréia do
perfume Acqua Fresca, embalado em Anforas compradas de Silvio Santos (Goakira
consultoria).

O perfume Acqua Fresca foi 0 auge da trajetéria do Boticario, tornando-se de
imediato o mais vendido em todo pais e alcancando o0 sucesso internacional.
Consequentemente gerou a abertura da segunda loja no Aeroporto Internacional de
Curitiba, um ponto estratégico que aumentou a visibilidade da marca e alavancou o
pioneirismo de sistemas de franquias no Brasil.. Em 1982, foi inaugurada a primeira
fabrica em S&o José dos Pinhais (PR), trazendo fortalecimento na estrutura da
marca, com a producdo exclusiva de fragrancias préprias, como o simbdlico Thaty,
gue € sucesso entre o publico jovem até nos dias de hoje. (Goakira Consultoria,
2020).

3.4 Analise do cenario atual no setor de cosméticos

De acordo com dados divulgados pelo Sebrae (2021), o Brasil ocupa a
terceira posicdo no ranking mundial de gastos com cosméticos, o que evidencia a
importancia que o brasileiro atribui a beleza e aos cuidados pessoais, além de
revelar o grande potencial de oportunidades para o empreendedorismo nesse setor.
Entre os segmentos de maior crescimento estd o de produtos veganos, que,
segundo pesquisa da Technavio, devera movimentar cerca de R$ 18 bilhdes até
2024. Esse cenéario acompanha uma tendéncia global: a Revista Forbes (2018)
avaliou a industria da beleza em aproximadamente 532 bilhdes de dolares, com
previsdo de atingir 805 bilhdes em 2023. Conforme Crasto (2022), esse crescimento
expressivo € impulsionado, em grande parte, pela forma como os produtos sao

divulgados atualmente, especialmente nas redes sociais como YouTube e Instagram.

E notdrio que, nesse tipo de mercado, devido a forte interacdo com as midias

digitais, muitas influenciadoras tém investido nessa area. Como exemplo, destaca-se
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a empresaria Bianca Andrade, conhecida como Boca Rosa, que criou sua prépria
empresa e linha de cosméticos apds alguns anos atuando na internet e
consolidando sua credibilidade junto ao publico. Esse movimento evidencia uma
maior interacdo entre o publico consumidor e o criador do produto, fortalecendo a

relacéo de confianca e influéncia no processo de decisdo de compra.

3.4.1 O perfil do consumidor de cosméticos no Brasil

O estudo realizado pelo Datafolha em parceria com o ICTQ revelou que o
consumo de produtos de higiene pessoal e cosméticos (HPC) em farmacias e
drogarias cresce de forma constante no Brasil. Esse aumento representa uma
oportunidade significativa para o varejo, que pode ampliar vendas ao conhecer o
perfil dos consumidores e adotar estratégias especificas, como o treinamento de
colaboradores e a prevencéao de rupturas.

Segundo o especialista Vitor Branddo, as classes B e C, especialmente a
classe C (responsavel por 40% das compras), tém papel relevante nesse mercado.
Muitos clientes procuram farmacias ndo apenas para medicamentos, mas também
para itens de higiene e beleza, evitando lojas especializadas. A pesquisa ainda
destaca que, em capitais como Sao Paulo e Rio de Janeiro, 0 consumo ja supera a
meédia nacional, refletindo uma crescente valorizacdo da estética e do bem-estar
entre brasileiros de 18 a 59 anos.

Essa mudanca cultural, associada ao aumento da expectativa de vida, mostra
gue o brasileiro ndo busca apenas saude, mas também autoestima e qualidade de
vida. Assim, os dados da pesquisa tornam-se uma ferramenta estratégica para
empresarios do setor, auxiliando na criacdo de acdes voltadas ao desejo crescente

por beleza e cuidado pessoal.

3.5 A importancia da Consultoria de vendas no setor da beleza

O mercado de cosméticos e perfumaria no Brasil apresenta o crescimento
constante, tanto nas vendas fisicas quanto online, oferecendo excelentes

oportunidades para quem deseja empreender. Segundo relatério da Nielsen EBIT,
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em 2022 o segmento registrou crescimento de 21,2% no e-commerce, liderando o
ranking de vendas e atraindo um publico cada vez mais diversificado. Para ter
sucesso nesse ramo, € essencial planejar o negocio, definir o modelo de atuacéo
(loja prépria ou franquia), investir em marketing e manter um didlogo constante com
0 publico. Além disso, selecionar um mix de produtos atrativos e diferenciar-se da
concorréncia aumenta o potencial de fidelizacao dos clientes.

Ser consultora de produtos de beleza significa atuar ajudando pessoas a se
sentirem bem consigo mesmas, fortalecendo sua autoestima e promovendo
bem-estar. Além de representar uma marca, a consultora orienta clientes sobre 0s
produtos mais adequados e suas formas de uso, buscando atender objetivos
estéticos de maneira personalizada. Para isso, € essencial conhecer profundamente
a qualidade e o funcionamento dos itens comercializados, aliando sensibilidade,
empatia e dedicacdo para oferecer sempre o melhor atendimento. A profissao
também proporciona beneficios como independéncia financeira, flexibilidade e

autonomia sobre a rotina.

3.6 Conceito de Franquia

O Sistema de Franquias é uma estratégia empresarial que permite a
expansao de marcas por meio da concessao de direitos a terceiros. Nesse modelo,
uma empresa detentora de uma marca ou patente (franqueador) autoriza outra
pessoa fisica ou juridica (franqueada) a utilizar sua marca, comercializar produtos e
servicos e reproduzir um modelo de negécio ja testado e bem-sucedido. Para
garantir o padrdo e o sucesso da operacdo, o franqueado recebe orientacdo
completa sobre a instalacdo e a gestdo da unidade, remunerando o franqueador
pelo uso da marca e transferéncia do know-how.

De acordo com a Lei de Franquia Empresarial (Lei n°® 8.955/1994), a franquia
envolve o direito de uso da marca, distribuicAo de produtos ou servicos e,
eventualmente, o uso de tecnologias de gestdo do negocio, sem caracterizar vinculo
empregaticio. O franqueador € responsavel pelo desenvolvimento e padronizacédo do
negdcio, enquanto o franqueado adere a rede, comprometendo-se a seguir 0 modelo

definido e pagando pela cesséo de direitos e transferéncia de conhecimentos.
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3.6.1 A histéria das primeiras franquias do Boticario no Brasil

O Boticério teve inicio em 1977, em Curitiba (PR), quando o bioquimico
Miguel Krigsner abriu uma pequena farmacia de manipulacao, inicialmente voltada a
medicamentos dermatoldgicos. Observando que a maioria de seus clientes eram
mulheres, ele passou a desenvolver cremes artesanais, que rapidamente fizeram
sucesso na cidade.

Em 1979, a compra de frascos de anfora de um empreséario resultou no
lancamento do primeiro perfume da marca, o Acqua Fresca, que se tornou
rapidamente um sucesso nacional e teve destaque internacional. O crescimento
levou a abertura de uma segunda loja no Aeroporto Internacional de Curitiba,
proporcionando maior visibilidade e possibilitando a adogéo pioneira do sistema de
franquias no Brasil. Em 1980, foi inaugurada a primeira franquia em Brasilia,
acelerando a expansdo da marca para outras capitais e, posteriormente, para o
interior do pais.

O sucesso do franqueamento permitiu a empresa investir na criagcdo de
fragrancias préprias e no marketing, consolidando sua presenca no mercado. Ja na
metade da década de 1980, O Boticario contava com mais de 800 lojas
franqueadas. Ao longo dos anos, a marca se expandiu e formou o Grupo Boticario,
agregando outras marcas, como Eudora, The Beauty Box, Quem disse, Berenice? e,
em 2018 adquiriu a Vult, tornando-se um dos principais players do mercado de

cosmeéticos no Brasil.

3.6.2 O impacto das franquias no sucesso da empresa o Boticario

O Boticério se destacou no mercado de beleza brasileiro ao adotar desde o
inicio o modelo de franchising, diferenciando-se de concorrentes como Natura e
Avon. Essa estratégia contribuiu para a expansao da marca, que atualmente possui
mais de 4 mil lojas em mais de 40 paises, consolidando-se como uma das maiores

do setor.
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O modelo de franquias da empresa apresenta investimento inicial de
R$510.000, com potencial de retorno em 18 a 36 meses, receita liquida mensal
média de R$70.000 e margens de lucro de 8% a 10% da receita bruta. Além disso,
os franqueados recebem suporte continuo, incluindo treinamento dos funcionarios,
sendo exigido que cada unidade conte com pelo menos seis colaboradores,

garantindo atendimento de qualidade e conhecimento aprofundado dos produtos.

3.7 Atendimento ao cliente

O atendimento ao cliente consiste em um conjunto de praticas e estratégias
adotadas pelas empresas com o objetivo de identificar e atender as necessidades de
seus consumidores, oferecendo solucdes eficazes para problemas enfrentados.
Esse atendimento vai além da simples venda de produtos ou servi¢os, envolvendo
também a escuta ativa de duvidas, sugestdes e reclamacfes, bem como a busca
continua por melhorar a experiéncia do cliente.

Trata-se de uma relacdo que impacta diretamente a percepc¢éo do consumidor
sobre a marca e a fidelizacdo, podendo gerar divulgacao positiva e aumento nas
vendas. Por outro lado, um atendimento inadequado pode prejudicar a imagem da
empresa, ocasionando perda de clientes e impacto negativo no faturamento. Assim,
o atendimento ao cliente € reconhecido como uma estratégia essencial para
construir relacionamentos duradouros e benéficos entre empresa e consumidor
(ZENDESK, 2025).

Segundo Kotler e Armstrong (2003, p. 475), “Atrair e reter clientes pode ser
uma tarefa dificil. Hoje, os clientes tém a sua disposi¢cdo uma grande variedade de
escolha de produtos e marcas, precos e fornecedores” (CAIRU, 2015, p. 156). A
afirmacdo de Kotler e Armstrong (2003, p. 475) destaca que conquistar e manter
clientes ndo é uma tarefa simples, principalmente no contexto atual de mercado.
Isso ocorre porque 0s consumidores possuem acesso a uma ampla variedade de
opc¢des, ndo apenas de produtos, mas também de marcas, precos e fornecedores.
Dessa forma, as empresas precisam se esforcar para oferecer valor, qualidade e um

bom atendimento, buscando diferenciar-se da concorréncia e fidelizar seus clientes.

3.8 Conceito de administragdo comercial
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A gestdao comercial desempenha um papel essencial nas empresas que
buscam desenvolver estratégias eficazes de vendas e marketing, com o objetivo de
alcancar melhores resultados e se manter competitivas no mercado. Esse conjunto
de praticas influencia diretamente a organizacdo e a eficiéncia das atividades
comerciais, promovendo a integracdo entre diferentes setores da empresa e
contribuindo para o crescimento sustentavel do negdcio. (Uva, 2025).

‘Administracdo € a arte de criar os caminhos que levam a humanidade a
exceléncia de suas realizagdes” (Araujo, 2021).

Na unidade de O Boticario Guarabira, as estratégias comerciais sdo
aplicadas por meio de campanhas promocionais, metas individuais de vendas e foco
no atendimento personalizado, reforcando conceitos tedricos apresentados. (CP
Annaline Amalia, 2025).

4 RELATO DE ESTAGIO

O presente relato de estdgio tem como objetivo descrever as atividades
desenvolvidas durante o periodo de estagio supervisionado na empresa O Boticario,
localizada na cidade de Guarabira-PB. O estagio tem como objetivo geral descrever
as atividades desenvolvidas no ambiente empresarial.

Além disso, meus objetivos especificos sdo relatar as minhas atividades
desenvolvidas no decorrer do estagio, descrever as técnicas de vendas utilizadas no
decorrer do estagio e apontar como essa experiéncia contribui para minha formacéao
em Gestdo Comercial, colocando em pratica a teoria aprendida em sala de aula com

a pratica vivenciada na empresa.
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Foi desenvolvida as seguintes atividades: atendimento ao cliente, a
organizacdao de produtos nas prateleiras e vitrines, reabastecimento do estoque,
colaboracdo no marketing e midias sociais, como por exemplo a panfletagem e a
criacdo de conteudos para as redes sociais.

Durante o periodo foi desenvolvida técnicas de vendas especificas, como
atendimento personalizado, onde comeca criando conexdao com o cliente,
perguntando inicialmente o nome dele. Também tivemos a pratica demonstracéo de
produtos, permitindo aos clientes experimentar fragrancias, texturas e sensacoes, o
gue aumenta a seguranca na compra. Por fim foi realizado o pés-venda, garantindo
o contato do cliente para refor¢ar o vinculo e sua fidelizacéo.

O estagio me proporcionou uma vivéncia fundamental para minha formacéo
como gestora comercial, permitindo compreender de maneira pratica a dinamica do
mercado, 0 comportamento do consumidor e a importancia do trabalho em equipe
para o alcance das metas organizacionais.

Essa experiéncia contribuiu significativamente para o desenvolvimento de
competéncias essenciais como lideranca, comunicacéo, planejamento e negociacao.
Além disso, me permitiu visualizar como as estratégias comerciais séo utilizadas no

dia a dia, fortalecendo o conhecimento tedrico adquirido ao longo do curso.

4.1 ldentificacdo da empresa

4.1.1 Local do estagio e aspectos fisicos da empresa

Empresa: O Boticario Sustentavel

Razéo social: Annaline Amalia Porpino Travassos
Endereco: Av Antbénio Paulino Filho n°300
Telefone: 833271-5374

E-mail: lojasustentavel@grupotravassos.com.br

Instagram: @oboticarioguarabira

Site: https://www.boticario.com/


mailto:lojasustentavel@grupotravassos.com.br
http://www.boticario.com/
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A empresa dispfe de uma infraestrutura adequada para o desenvolvimento
de suas atividades. Possui sede alugada localizada no estacionamento do
supermercado Mix Mateus, no bairro Areia Branca em Guarabira.

A loja tém formato de contéiner, construida a partir de 1 tonelada de plasticos
reciclaveis. Suas instalacées incluem o saldo de vendas e um estoque. O ambiente
€ equipado com mobiliario ergonémico, computador, impressora, telefone, internet
de alta velocidade, possibilitando a eficiéncia de atividades internas.

Além disso, a empresa adota medidas de seguranca, como cameras de
monitoramento, controle de acesso e equipamentos de prevencdo contra incéndios.
A estrutura € mantida em conformidade com as normas de saude e seguranca do

trabalho, assegurando condi¢bes adequadas para clientes e colaboradores.

Figura 1- Fachada da Empresa

CONHECA
AQUI

nNossa LOJA
SUSTENTAVEL

Fonte: Autora (2026)
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A figura acima mostra a loja Sustentavel do Boticario, produzida com 1

tonelada de plasticos reciclaveis. (Cardoso, 2024)

Figura 2- Logomarca da Empresa

OBOTICARIO

Fonte: Autora (2026)

A figura acima representa a logomarca da empresa. (Pinterest, 2026)

4.1.2 Dados referentes ao estégio

Dados do estagio realizado na empresa O Boticario. (CP Annaline Amalia, 2025).

Area de atuacéo Comercial e vendas

Local de estagio Empresa O Boticério Guarabira, Instituicdo IFPB
Departamento/Setor Comercial

Periodo De 01/06/2025 & 01/09/2025

Carga horaria semanal e 300h (30h semanais)

total

A unidade O Boticario Guarabira apresenta uma estrutura organizacional

voltada para a gestao eficiente de seus processos, assegurando o alinhamento entre
a estratégia corporativa da marca e a execucao das atividades locais.
A empresa conta atualmente com aproximadamente 160 colaboradores, distribuidos
em diferentes setores de acordo com suas fungdes e responsabilidades. A estrutura
€ hierarquizada, permitindo a coordenacdo das atividades administrativas,
comerciais e operacionais.

No topo da hierarquia estda a Geréncia Geral, responsavel pela gestao

estratégica da unidade, tomada de decisbes e acompanhamento dos resultados.
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Subordinada a ela, encontram-se as coordenacfes setoriais, que abrangem areas
como:

o Setor Administrativo e Financeiro: responsavel pela gestdo de recursos,
controle financeiro, folha de pagamento, compras e suporte administrativo.

o Setor Comercial e de Vendas: composto por consultores de vendas
encarregados do atendimento ao cliente, divulgacdo dos produtos e
cumprimento das metas comerciais.

o Setor de Marketing e Relacionamento: atua no desenvolvimento de
campanhas promocionais locais, estratégias de fidelizacdo e fortalecimento
da imagem da marca.

s Setor de Estoque e Logistica: responsavel pelo recebimento,
armazenamento, controle de inventario e distribuicdo dos produtos,
garantindo o abastecimento adequado das lojas.

¢ Setor de Recursos Humanos: realiza o recrutamento, selecao, treinamento e
desenvolvimento de colaboradores, além de promover acdes de bem-estar e
motivacao da equipe.

Essa divisdo organizacional permite que 0s processos sejam executados de
forma integrada e coordenada, promovendo eficiéncia operacional, qualidade no
atendimento ao cliente e fortalecimento da marca O Boticario na regiéo.

A atividade principal da empresa O Boticario Guarabira é o Comércio Varejista
de Cosméticos, produtos de perfumaria e de higiene pessoal. A empresa tem como
principal atividade a venda de cosméticos, tais como perfumes, maquiagens,
hidratantes, linha capilar e skin care. Ou seja, atua no varejo, oferecendo ao publico
itens que fazem parte do cuidado pessoal e do dia a dia.

O CP(grupo) Annaline Amalia tem o mesmo nome de sua fundadora, que
nasceu em Guarabira, na Paraiba, assim como seu marido e parceiro, Robson
Travassos. Enquanto ainda jovens, quando ela trabalhava com sua mae no comércio
da cidade e ele trabalhava no Banco do Brasil, receberam a visita de um
representante da marca O Boticario, que naquele momento procurava expandir sua
area de atuacdo para o interior da Paraiba. Vendo a oportunidade que se
apresentava, eles toparam de imediato esse grande desafio, abrindo sua primeira
loja no centro de Guarabira em 1991. Isso foi h4 mais de 30 anos, agora o CP

cresceu e contém multiplos pontos de venda, espacos para o revendedor e 0
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conceito de loja Sustentavel espalhados por toda regido do Agreste Paraibano. A
empresa segue comandada por Annaline Amalia , com o auxilio de seus 3 filhos,
Jimena, Nathalia e Robson Filho .(CP Annaline Amalia, 2025).

No dia 28 de Agosto de 2024, o grupo Annaline Amadlia, inaugurou sua
primeira loja Sustentavel, na cidade de Guarabira, localizada no estacionamento do
supermercado Mix Mateus (Avenida Antonio Paulino Filho- Areia Branca). a loja
também atua como comércio varejista. Seu horario de funcionamento é de segunda
a sabado, das 08:00h as 21:00h, aos domingos e feriados, das 09:00h as 16:00h.

A loja sustentavel, € um projeto ja validado pela marca que faz parte do
Grupo Boticario, que € a terceira empresa mais sustentavel do mundo. Sao mais de
60 pontos de vendas espalhados pelo Brasil, neste formato. O diferencial deste
modelo € a matéria-prima proveniente da captacdo de plasticos reciclados que sédo
utilizados para a fabricacdo de blocos sustentaveis, que servem como base para
toda estrutura do piso ao teto. A loja foi produzida com uma tonelada de materiais
reciclados do programa de sustentabilidade do grupo Boticario, o Boti Recicla.
(Vivass, 2024).

4.2 Atividades desenvolvidas

Uma das principais responsabilidades exercidas durante o periodo de estagio
foi a realizacdo de um atendimento ao cliente pautado no conceito interno
denominado “botileza”, modelo adotado pela empresa que prioriza a personalizacao
e 0 encantamento no processo de vendas. Esse atendimento inicia-se com a
apresentacdo da consultora e a identificacdo do cliente pelo nome, pratica que
contribui para a criacdo de vinculo e aproximacdo. Em seguida, realiza-se a
sondagem das necessidades, a demonstracdo dos produtos, a experimentacéo e,

por fim, a condugao da venda de forma consultiva.
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Essa pratica permitiu aplicar, de maneira concreta, conhecimentos adquiridos
nas disciplinas de Gestdo de Marketing, Comportamento Organizacional e Técnicas
de Vendas e Negociacgao, especialmente no que se refere a identificacdo do perfil do
consumidor, a escuta ativa e a oferta de solucdes personalizadas. Observou-se que
0 processo de venda vai além da simples transacdo comercial, configurando-se
como uma constru¢ao de relacionamento. A fidelizagéo do cliente, nesse contexto,
esta diretamente ligada a qualidade da experiéncia proporcionada, reforcando os
conceitos tedricos de que a satisfacdo e o valor percebido sdo determinantes para a
recompra.

Outra atividade de grande relevancia foi a organizagdo do espaco fisico da
loja, incluindo reposicéo de mercadorias, montagem de kits promocionais e garantia
de adequada exposicdo dos produtos nas prateleiras e vitrines. Essa funcgéo
evidencia a importancia do merchandising e da gestdo estratégica do ponto de
venda, conteudos abordados na disciplina de Gestdo Comercial. A organizacdo nao
apenas contribui para a estética do ambiente, mas também influencia diretamente o
comportamento de compra do consumidor, estimulando decisdes mais rapidas e
aumentando o ticket médio.

Além disso, a operacdo do caixa constituiu uma atividade que exigiu
responsabilidade, atencédo e dominio dos sistemas de pagamento. O fechamento de
vendas, conferéncia de valores e registro adequado das transacfes demandam
precisdo e organizacdo, aspectos relacionados as disciplinas de Matematica
Comercial e Financeira e Gestao Financeira. Essa pratica possibilitou compreender,
na rotina empresarial, a importancia do controle financeiro e da exatiddo nas
operacdes para evitar prejuizos e garantir a saude financeira da unidade.

De modo geral, as atividades desenvolvidas proporcionaram uma Visao
pratica da dinamica do setor comercial, permitindo confrontar a teoria aprendida em
sala de aula com a realidade do mercado. Foi possivel perceber que conceitos como
planejamento, estratégias de vendas, relacionamento com o cliente e organizacao
financeira ndo permanecem apenas no campo tedrico, mas se materializam nas
acOes cotidianas da empresa. Assim, o estagio contribuiu significativamente para o
desenvolvimento de competéncias técnicas e comportamentais essenciais a

formacédo em Gestao Comercial.
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Ao considerar o perfil do consumidor de cosméticos no Brasil (topico 4.1), foi
possivel perceber, no cotidiano da loja, caracteristicas semelhantes as apresentadas
nas pesquisas: clientes cada vez mais informados, exigentes e preocupados com
gualidade, preco e experiéncia de compra. Essa constatacao reforgcou a necessidade
de um atendimento personalizado e de argumentacdo adequada, alinhando teoria e
pratica.

A importancia da consultoria de vendas no setor da beleza (toépico 4.2)
tornou-se evidente durante as demonstracdes de produtos e orientacdes aos
clientes. A experimentacdo de fragrancias e texturas, aliada a explicacdo sobre
beneficios e diferenciais, confirma que a consultora atua como facilitadora na
tomada de decisao do consumidor. Nesse aspecto, aplicaram-se conhecimentos de
Técnicas de Vendas e Negociacdo, especialmente no que diz respeito a conducéo
da venda de forma ética e estratégica.

O conceito de franquia (topico 5.0) e a historia das franquias de O Boticario
(tépicos 5.1 e 5.2) também se materializaram na pratica. A padronizacdo dos
processos, metas estabelecidas e campanhas nacionais demonstram como 0
modelo de franchising contribui para a expanséo e consolida¢do da marca. Vivenciar
essa estrutura organizacional permitiu compreender como a administracdo comercial

€ aplicada de forma integrada entre matriz e unidade franqueada.
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No que se refere ao atendimento ao cliente (tépico 6.0), ficou evidente que a
qualidade no atendimento é um diferencial competitivo. A experiéncia pratica
confirmou que um atendimento eficiente impacta diretamente na fidelizacdo e na
imagem da empresa. A abordagem inicial, a apresentacédo adequada dos produtos e
0 poés-venda foram estratégias que reforcaram o0s conceitos estudados sobre
relacionamento e retencao de clientes.

Por fim, o conceito de Administracdo Comercial (tépico 7.0) foi observado no
acompanhamento de metas, organizagcao da loja, controle de estoque e operagao de
caixa. Essas atividades demonstraram que a gestdo comercial envolve
planejamento, organizacdo e controle, integrando aspectos estratégicos e
operacionais. Assim, o estagio possibilitou compreender que a teoria estudada no
CUrso nao permanece apenas no campo académico, mas orienta decisfes e praticas
no ambiente empresarial.

Dessa forma, a vivéncia no estagio consolidou conhecimentos técnicos e
desenvolveu habilidades comportamentais essenciais para a formacéo profissional,
permitindo confrontar a teoria com a realidade do mercado e fortalecer minha

identidade como futura gestora comercial.
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5 CONCLUSAO

O periodo de estagio como consultora de vendas na empresa O Boticario tém
me proporcionado experiéncias incriveis no ambito pessoal e profissional. Ao longo
desse periodo, é possivel vivenciar na pratica o funcionamento do setor de vendas,
compreender a importancia de um atendimento de exceléncia, aprender a
importdncia da resiliéncia, ter espirito de equipe, desenvolver habilidades de
comunicacdo e aplicar na pratica conceitos teéricos adquiridos ao longo do
curso.Mais do que vender produtos, aprendi a ouvir o cliente, identificar suas
necessidades e oferecer solu¢cdes que resultam na satisfacdo dos clientes,
garantindo sua fidelizacdo . Essa aproximacéao diaria com o publico fortalece o valor
do relacionamento interpessoal no ambiente de trabalho.

O Boticario é uma empresa comprometida com a qualidade, a inovacéao e o
cuidado com as pessoas, tém como foco priorizar o bem-estar de seus funcionarios
e impulsionar o crescimento pessoal, da equipe , oferecendo plataformas exclusivas
de cursos. Participar deste ambiente esta sendo uma oportunidade enriquecedora
para o meu desenvolvimento enquanto futura profissional da area comercial. O
acompanhamento de metas e a participagcdo em acdes promocionais contribuem
para o0 auto aperfeicoamento de minhas competéncias profissionais e para uma
visdo mais clara sobre o funcionamento do mercado de Vendas.

Finalizo este relatério com o sentimento de gratiddo por todo o aprendizado e
com a certeza de que essa etapa é essencial para minha formacdo. Levo comigo
nao apenas o0 conhecimento técnico, mas também o aprendizado de maneira

pratica sobre os conceitos de gestdo e um atendimento de qualidade.
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