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RESUMO

O presente relatério final descreve as atividades desenvolvidas durante o Estagio
Supervisionado na empresa Vitéria Modas e Cosméticos, localizada em Serra da Raiz — PB, no
periodo de 22 de outubro de 2024 a 22 de outubro de 2025. O objetivo do estagio ¢ aplicar na
pratica os conhecimentos tedricos adquiridos ao longo do Curso Tecnoldgico em Gestao
Comercial do IFPB — Campus Guarabira, contribuindo para a formagdo profissional. Na
introducao, ¢ apresentada a fundamentacao legal do estagio, conforme a Lei n® 11.788/2008, e
uma visdo geral da empresa e das atividades realizadas. O referencial tedrico apoia-se em
autores como Kotler (2000), Kotler e Keller (2016), Chiavenato (2014) e outros, tratando de
temas como: Marketing, Gestdo de Vendas, Atendimento ao Cliente e controle de caixa, que
sdo areas diretamente ligadas a atuacdo do estagiario. A caracterizacdo da organizagao traz
informagdes sobre a origem, missao, visdo e estrutura da empresa Vitoria Modas e Cosméticos,
uma microempresa que iniciou como negdcio informal de revenda e, com o tempo, se
consolidou no mercado regional de moda e beleza. O relato das atividades detalha quatro areas
principais de atuacao: marketing (criagdo de materiais promocionais no Canva e divulgagao em
redes sociais), gestdo de vendas (organizagao de promogdes e layout de produtos), atendimento
ao cliente (interagdes presenciais e online via Instagram e WhatsApp) e caixa (registro manual
de vendas e controle financeiro diario). Essas experiéncias permitiram o desenvolvimento de
habilidades técnicas e comportamentais em um ambiente real de trabalho. Nas consideragdes
finais, destacam-se os aprendizados obtidos e as propostas de melhorias para a empresa, como
a adocdo de ferramentas digitais para gestdo financeira, um programa de fidelizacdo mais
estruturado e uso de videos nas campanhas de marketing. O relatdrio reforga a importancia da
integragdo entre teoria e pratica, evidenciando como o estagio contribuiu para o
amadurecimento profissional e pessoal.

Palavras-chave: Estagio Supervisionado; Marketing; Atendimento ao Cliente; Controle
Financeiro.



ABSTRACT

This partial report describes the activities carried out during the Supervised Internship at Vitoria
Modas e Cosméticos, a company located in Serra da Raiz — PB, from October 22, 2024, to
October 22, 2025. The objective of the internship is to apply, in practice, the theoretical
knowledge acquired throughout the Technical Course in Commercial Management at I[FPB —
Guarabira Campus, contributing to professional development. The introduction presents the
legal basis for the internship, in accordance with Law No. 11.788/2008, along with an overview
of the company and the activities performed. The theoretical framework is supported by authors
such as Kotler (2000), Kotler and Keller (2016), Chiavenato (2014), among others, addressing
topics such as marketing, sales management, customer service, and cash control—areas directly
related to the intern's role. The characterization of the organization provides information on the
origin, mission, vision, and structure of Vitoria Modas e Cosméticos, a microenterprise that
began as an informal resale business and gradually established itself in the regional fashion and
beauty market. The activity report details four main areas of work: marketing (creation of
promotional materials using Canva and promotion on social media), sales management
(organization of promotions and product layout), customer service (in-person and online
interactions via Instagram and WhatsApp), and cashier operations (manual sales recording and
daily financial control). These experiences enabled the development of both technical and
behavioral skills in a real work environment. The final considerations highlight the knowledge
gained and propose improvements for the company, such as the adoption of digital tools for
financial management, a more structured customer loyalty program, and the use of videos in
marketing campaigns. The report emphasizes the importance of integrating theory and practice,
showing how the internship contributed to both professional and personal growth.

Key-words: Supervised internship; Marketing; Customer servisse; Financial control.
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1 INTRODUCAO

De acordo com a Lei 11.788 de 25 de setembro de 2008, regulamenta o Art.1 Estagio ¢
ato educativo escolar supervisionado, desenvolvido no ambiente de trabalho, que visa a
preparagao para o trabalho produtivo de educandos que estejam frequentando o ensino regular
em institui¢des de educacao superior, de educacao profissional, de ensino médio, da educacao
especial e dos anos finais do ensino fundamental, na modalidade profissional da educagdo de
jovens e adultos.

A lei exige um termo de compromisso entre o estagiario, a instituicao de ensino ¢ a
empresa, estabelecendo a carga hordria maxima e a possibilidade de remuneragdo. O estagio
ndo pode substituir fungdes de empregados. A duragdo maxima de um estagio ¢ de dois anos (2
ANOS). A lei garante ainda a seguranga no ambiente de trabalho.

O presente relatorio tem a finalidade de apresentar as atividades desenvolvidas no
periodo de 22/10/2024 a 22/10/2025 na empresa Vitéria modas e cosméticos, mais
especificamente no setor de vendas. A Vitéria Modas e Cosméticos, localizada na cidade de
Serra da Raiz, na Paraiba, ¢ uma empresa consolidada no mercado de beleza e moda,
oferecendo uma ampla variedade de produtos e servigos. Fundada pela empresaria Vitéria, a
empresa comegou como um pequeno negocio de revenda de cosméticos e, ao longo dos anos,
expandiu suas operagdes para incluir também o segmento de vestuario.

As atividades desenvolvidas durante o programa de estdgio foram marketing, gestdo de
vendas, atendimento ao cliente e caixa. Essas atividades foram desenvolvidas pelo aluno Luiz
Henrique Alves Cavalcante, tendo como base as disciplinas técnicas ofertadas durante os dois
primeiros anos de curso. Tais disciplinas sdo: Fundamentos da Administra¢do, Gestdo da
Qualidade, Gestdo de Pessoas, Gestdo de Marketing, Comportamento Organizacional, Técnicas
de Vendas e Negociagdo, Legislacdo Trabalhista, Tributdria e Empresarial, Estratégia
Empresarial, e Matematica Comercial e Financeira.

Este documento comega com a exposi¢ao das informagdes gerais que definem a empresa.
Na sequéncia, apresenta um panorama sobre sua trajetoria e presenca no mercado. Por fim, com
o suporte do referencial tedrico, descreve o andamento das atividades, abrangendo a

especificagdo da fungdo exercida e o detalhamento das tarefas executadas.

1.1 CARACTERIZACAO DA PRATICA PROFISSIONAL
Quadro 1: Dados do Estagio

Area de atuacio Atendimento ao cliente
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Local de estagio Vitéria Modas e Cosméticos
Departamento/Setor Vendas

Periodo De 22 de outubro de 2024 a 22 de outubro de 2025
Carga horaria semanal e total | 20h semanais

Fonte: Autor (2025).

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral
Descrever as atividades realizadas pelo estagiario, na area de vendas, na empresa Vitoria
Modas e Cosméticos, localizada em Serra da Raiz-PB, relacionando-as com os conhecimentos

tedricos adquiridos ao longo do curso.

1.2.2  Objetivos especificos
e Relatar as atividades desenvolvidas nas areas de marketing, vendas, atendimento ao
cliente e caixa durante o periodo de estagio.
e Relacionar as experiéncias praticas vivenciadas na empresa com os conteudos estudados
no Curso Técnologico em Gestdo Comercial.
e Apontar contribui¢gdes do estdgio para a formagao profissional e para o aprimoramento

de habilidades técnicas e comportamentais.

1.3 JUSTIFICATIVA

O estagio supervisionado ¢ uma etapa fundamental na formacao técnica e profissional
dos estudantes, possibilitando a aplicagao pratica dos conhecimentos adquiridos em sala de aula
e a imersao no cotidiano do mercado de trabalho. Beckhauser et a/ (2017, p.58) afirma que “o
estagio ¢ um mecanismo que propicia a aproximacao e o entrosamento entre escola, empresa,
aluno e sociedade, cumprindo com o atendimento das necessidades do sistema educacional e
da demanda do mercado por profissionais competentes. No nivel superior, as competéncias
profissionais podem ser desenvolvidas a partir de experi€éncias nas organizacoes”.

Nesse contexto o estagio supervisionado contribui para o desenvolvimento das
competéncias essenciais, como comunicagdo, organiza¢do, tomada de decisdo, trabalho em
equipe e resolugdo de problemas, ampliando sua visdo sobre os desafios e dinamicas do

ambiente empresarial (Rego; Silva, 2013).
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Nos ultimos anos, o comércio de moda ¢ cosméticos tem se destacado como um dos
setores mais dindmicos da economia no Brasil. De acordo com dados da Associagdo Brasileira
da Industria Téxtil e de Confecgdo (ABIT, 2025), o setor faturou aproximadamente R$ 212,6
bilhdes, empregando diretamente mais de 1,3 milhdo de pessoas. O segmento registrou um
crescimento de 4,8% na producdo em relagdo ao ano de 2023 enquanto o vestudrio avangou
3,9%. Esses dados evidenciam que o Brasil ocupa atualmente uma posi¢cdo de destaque no
cenario global, sendo um dos maiores produtores de vestudrio e cosméticos do mundo.
Conforme Martins (2020), esse crescimento tem sido impulsionado pela valorizagao da imagem
pessoal, pelo aumento do consumo consciente e pela digitalizacdo das vendas, principalmente
através das redes sociais e das tecnologias do comércio eletronico.

Nesse contexto, Nazario ¢ Lobo (2024) apontam que o empreendedorismo na area da
beleza tem ganhado espago como uma alternativa viavel e promissora para geracao de emprego
e renda. Para Schlindwein (2004) pequenos negécios e microempreendimentos desempenham
um papel essencial na economia local, promovendo inclusdo social, fortalecendo o comércio
regional e contribuindo diretamente para a melhoria da qualidade de vida nas comunidades onde
estdo inseridos. Iniciativas empreendedoras nesse setor, além de estimularem a inovagao,
favorecem o desenvolvimento de solugdes criativas e sustentaveis para atender as demandas do
mercado.

Assim, o estdgio realizado na empresa Vitoria Modas e Cosméticos justifica-se pela
oportunidade de vivenciar a pratica profissional em um ambiente empreendedor consolidado
no setor de moda e beleza. Durante esse periodo, foi possivel aplicar conhecimentos nas areas
de marketing, gestdo de vendas, atendimento ao cliente e operagdo de caixa, compreendendo
de forma integrada como esses elementos contribuem para o sucesso do negocio. A experiéncia
proporcionou uma formag¢ao mais completa, ao mesmo tempo em que possibilitou acompanhar
de perto os impactos positivos que um pequeno empreendimento pode gerar em seu entorno

social e econdmico.
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2 REFERENCIAL TEORICO
2.1. MARKETING

O marketing ¢ uma area estratégica essencial para o sucesso do comércio em diversos
setores. De acordo com Kotler (2000), o conceito de marketing parte da ideia de que alcancar
0s objetivos de uma organizacdo depende de ser mais eficiente que os concorrentes na
integracao das agdes de marketing, de forma a atender plenamente as necessidades e aos desejos
do publico-alvo. Isso mostra que o marketing ndo se limita apenas a propaganda, ele esta
diretamente relacionado a construcdo de valor, fidelizagao do cliente e diferenciagdo no
mercado.

De acordo com Felin (2024), com o avanco das tecnologias da informacdo e a
popularizagdo da internet, surgiu uma nova vertente, o marketing digital. Essa modalidade
utiliza as plataformas online como redes sociais, sites, blogs e e-mail para promover marcas,
produtos e servigos. Com o uso cada vez mais amplo da internet e das redes sociais, o marketing
digital proporciona diversos beneficios capazes de impulsionar o crescimento, ampliar a
visibilidade e consolidar a presenca das pequenas empresas no mercado

No contexto do empreendedorismo, o marketing digital tem sido um dos principais
aliados de novos negdcios. Empreendedores com recursos financeiros limitados encontram nas
midias sociais uma alternativa eficaz para alcangar clientes e consolidar suas marcas.
Ferramentas como Instagram, Facebook e WhatsApp possibilitam a divulgacdo direta de
produtos e servigos, com baixo custo e alto poder de segmentagdao (Ramos; Oliveira; Mota,
2020).

Apesar dessas possibilidades, muitas micro e pequenas empresas ainda ndo exploram o
potencial do marketing de forma planejada. Ramos; Oliveira; Mota (2020) alegam ainda que
uma das razdes para o insucesso de diversos empreendimentos ¢ a falta de estratégias de
comunicagdo que consolidem a presenca da empresa no mercado. Esses fatores, somados a
auséncia de planejamento e a pouca valoriza¢do da comunica¢do empresarial, comprometem o
crescimento dessas organizacdes.

O mercado atual ¢ altamente competitivo, com consumidores cada dia mais exigentes,
informados e atentos as experiéncias de consumo. Isso exige das empresas um esforgo continuo
de adaptacdo e inovag¢do. O marketing, nesse contexto, se configura como uma ferramenta
indispensavel para identificar o publico-alvo, compreender as suas necessidades, criar
estratégias de posicionamento e monitorar os resultados obtidos. Como afirmam Kotler e Keller
(2016), planejar estrategicamente implica manter alinhamento com o mercado, buscando

adaptar a empresa as constantes mudangas e novas oportunidades que aparecem.
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2.2. GESTAO DE VENDAS

A gestdo de vendas envolve o planejamento, a organizacdo e o controle das atividades
comerciais da empresa, com o objetivo de atingir metas e aumentar o desempenho de forma
continua. Para Kotler e Keller (2016), trata-se de um processo dinamico e sistematico, voltado
a maximizagdo da eficiéncia e da eficacia do time de vendas. Esse processo inclui desde a
definicdo de metas comerciais, 0 acompanhamento de resultados, até o ajuste de estratégias
frente ao comportamento dos consumidores.

De fato, uma gestdo de vendas moderna precisa ir além das metas quantitativas. E
preciso compreender os fatores que motivam os clientes, adaptar o processo de venda aos seus
comportamentos, ¢ agir com agilidade diante das transformag¢des do mercado. Para Ferreira
(2022), a verdadeira gestao de vendas ¢ focada em entender o que impulsiona o cliente e adaptar
o processo de vendas a essas motivagdes. A organizagao estratégica de promogdes com base no
comportamento do cliente ¢ um exemplo claro dessa adaptagao.

Nesse sentido, a disposicao dos produtos também se torna parte de uma estratégia bem
elaborada. Para Vieira et.a/ (2013), o uso de técnicas de venda cruzada, por exemplo, consiste
em posicionar itens promocionais proximos a produtos de maior valor, com o objetivo de
estimular compras adicionais e aumentar o valor médio por cliente. Essa pratica reflete o uso
da andlise do comportamento do consumidor no ambiente de vendas.

O planejamento eficaz da area de vendas requer ainda a capacidade de mensurar os
resultados e agir diante de desvios. Uma das etapas essenciais da gestdo comercial ¢ “comparar
o desempenho real com a meta; e tomar medidas administrativas para corrigir os desvios ou
padrdes inadequados” (Angnes, 2013, p. 22). Isso implica que o responsavel pela gestdo de
vendas precisa atuar de forma analitica e proativa, ajustando estratégias sempre que oS

resultados estiverem aquém do esperado.

2.3. ATENDIMENTO AO CLIENTE

O atendimento ao cliente ¢ uma das atividades mais importantes no ambiente de varejo,
pois € por meio dele que se constroi e fortalece o relacionamento entre a empresa e o
consumidor. Para que esse contato seja eficaz, ¢ importante que o atendimento seja pautado
pela empatia, agilidade e por uma comunicagao clara e assertiva, de modo que o cliente se sinta
valorizado e compreendido, conforme destaca Chiavenato (2014).

Hyken (2020) destaca que clientes leais sdo conquistados pela experiéncia, e ndo apenas
por um atendimento transacional. Essa perspectiva reforga a importancia de se criar interagdes

que despertem emogdes positivas e construam vinculos duradouros, seja no ambiente fisico da
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loja ou nas plataformas digitais. Nesse contexto, a afirmacdo de Kotler (2000) de que o cliente
ndo depende da empresa, mas sim o contrario evidencia que a sobrevivéncia e o crescimento de
qualquer negocio estdo diretamente ligados a sua capacidade de atrair, satisfazer e fidelizar
consumidores. A empresa depende do cliente para gerar receita, consolidar sua marca no
mercado e ampliar sua base de consumidores. Para conquistar essa confianca e manter um
relacionamento sustentavel, ¢ necessario investir constantemente em estratégias que coloquem
os clientes no centro, oferecendo solucdes personalizadas, atendimento agil e experiéncias

satisfatorias que os motivem a retornar e indicar a marca para outros.

2.4. CAIXA

O controle de caixa ¢ uma das fungdes mais sensiveis de qualquer empresa, pois envolve
diretamente o fluxo de entrada e saida de recursos financeiros. Segundo Kotler (2000), o caixa
ndo ¢ apenas o local onde se processam pagamentos, mas também um ponto de contato crucial
na jornada do consumidor.

Michael E. Porter (2008), em seu estudo sobre estratégias competitivas, afirma que
exceléncia operacional pode ser alcancada por meio da implementagdao de sistemas que
otimizem o controle e a andlise dos processos financeiros. A implementacdo de um sistema de
gestao mais adequado pode ajudar a otimizar esse processo, proporcionando maior seguranga €
controle.

Essa pratica reforca a importancia da gestdo financeira no varejo e evidencia a
necessidade de digitalizagao principalmente para fins de seguranca, organizagao e andlise de

resultados.
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3 CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO

3.1 DADOS GERAIS
Quadro 2: Dados da Empresa

Razao social Vitoria de Fatima Quirino

(CNPJ: 40.210.129/0001-49)

Nome fantasia Vitoria Modas e Cosméticos

Enderego Rua Capitao Cazumbel, Centro - PB
58260-000

Area geogréfica de atuago Serra Da Raiz - PB

Produtos e servigos oferecidos | Modas e cosméticos

Quantidade de colaboradores | 3 Colaboradores

Fonte: Autor (2025).

Figura 1 — Logomarca da empresa

N
OF Lo\

MODAS E COSMETICOS

Fonte: Autor (2025).

3.2 EVOLUCAO HISTORICA DA ORGANIZACAO

A empresaria Vitéria iniciou suas atividades de maneira informal em 2016, como
revendedora de cosméticos atendendo os clientes diretamente em sua residéncia. Com o tempo,
ela percebeu a necessidade de expandir suas operagdes e decidiu abrir um espaco dedicado ao
segmento de produtos de beleza. Essa iniciativa foi um marco importante no desenvolvimento
do negbcio. Nao satisfeita apenas com a area de cosméticos, Vitoria resolveu diversificar e
incluir produtos de vestudrio, o que trouxe uma renovagao significativa para o crescimento da

empresa.
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\

Gragas a visdo empreendedora da empresaria, a Vitéria Modas e Cosméticos se
consolidou no mercado, mantendo-se ativa e crescendo ao longo dos anos. Hoje, quase uma
década apos o seu inicio, a empresa segue firme em sua trajetoria e oferece uma ampla variedade

de produtos e servicos na cidade de Serra da Raiz, na Paraiba.

Figura 2 — Fachada da Loja

Fonte: Acervo do autor (2025).

3.3 IDENTIDADE E ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

Para se manter ativa no mercado de forma competitiva e adaptavel, uma organizagao
precisa conquistar vantagens em relagdo aos seus concorrentes. Nesse contexto, surge a
importancia do processo de gestdo, composto por uma sequéncia estruturada de compromissos,
escolhas e agdes esséncias para alcancar uma posicao de destaque e obter retornos superiores 4
média. O desenho da estrutura organizacional deve ser em fun¢do de um ambiente complexo e
mutavel e requer a identificacdo das seguintes varidveis: entradas; tecnologias; tarefas ou
funcdes; estruturas; saidas ou resultados (CHIAVENATO, 2014).

O processo de gestao estratégica comeca com o conceito da missao organizacional, isto
¢, a intencgdo a longo prazo e, estabelecer ndo apenas a visao futura da institui¢do, mas também

os caminhos que devem ser evitados. Em razdo disso, a missdo da empresa Vitoria Modas e
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Cosméticos ¢ “inspirar a confianca e destacar a beleza de cada pessoa, que ao valorizar a
individualidade transforma vidas™. A visdo ¢ “continuar crescendo no mercado e ser referéncia
de estilos de modas e cosméticos na cidade de Serra da Raiz (PB) e regiao”.

Um dos fatores capazes de diferenciar uma empresa de seus rivais sao os seus valores,
isto €, as principais atitudes e ideias que orientam o comportamento de seus colaboradores,
esses principios revelam as crengas e valores fundamentais que orientam os comportamentos e
as interagdes dos grupos sociais dentro da empresa. Nesse sentido, os valores que compdem a
empresa Vitoria Modas e Cosméticos sdao: qualidade, inovagdo, sustentabilidade, inclusao,

ética, beleza e autoestima.
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4 RELATO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

4.1 ATIVIDADE 1 - MARKETING

O marketing da Vitéria Modas e Cosméticos se baseia, principalmente, na oferta de
descontos estratégicos em produtos especificos, como perfumes, cremes e hidratantes. A
definicao dos itens promocionais ocorre a partir da analise do estoque, sendo escolhidos aqueles
com maior volume disponivel.

Apos a escolha do produto pela proprietaria, inicia-se a elaboragdo dos cartazes
promocionais, atividade na qual colaboro oferecendo suporte na criagdo das imagens. Para isso,
consulto as caracteristicas do produto diretamente na embalagem ou, quando necessario, realizo
uma busca no Google para obter informagdes complementares, como a quantidade em
mililitros, por exemplo. Com esses dados, desenvolvo o material visual por meio da plataforma
Canva, inserindo a imagem e as descrigdes pertinentes do item em destaque.

Finalizada essa etapa, envio a arte a proprietaria para aprovagdo. O valor promocional
do produto ¢ inserido apenas no momento da publicacdao, quando a imagem ¢ divulgada nos
canais de comunicagao da loja, Instagram ¢ WhatsApp, aos quais somente a empresaria tem
acesso. Essa estratégia busca atrair a aten¢ao de clientes e estimular as vendas por meio de

acdes pontuais e direcionadas. Divulga¢do de produtos e promogdes:

Figura 3 - Imagem Desenvolvida 1 Figura 4 - Imagem Desenvolvida 2
Dia das Maes ‘ vy

E natura. E pra presentel

Arraiao de Ofertas

De: 149,90
Por: 109,90 &8

2x no =

U

3x no ™=

Fonte: Acervo do Autor (2025). Fonte: Acervo do Autor (2025).
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4.2 ATIVIDADE 2 - GESTAO DE VENDAS

A gestdo de vendas ¢ um processo de planejar, organizar e controlar atividades de
vendas, com o objetivo de aumentar a eficiéncia das vendas e alcangar as metas da organizacao.
A gestdo das vendas da Vitoria Modas e Cosméticos ¢ organizada de maneira estratégica,
levando em conta o atendimento aos clientes, a busca pelos produtos, promogdes e a fidelizagao.

O planejamento da loja para oferecer descontos especificos em produtos ¢ uma
estratégia pensada para alavancar as vendas, aproveitando a disposi¢ao dos produtos na loja.
Os itens em promogao ou com desconto sdo posicionados proximos a outros produtos que nao
estdo em oferta, incentivando os clientes a explorar mais o espaco e descobrirem outros itens,
0 que aumenta as chances de compra, como sabonetes, perfumes, hidratantes, pecas de roupas.
Além disso, a organizagdo da loja segue um calendario estratégico que considera os dias de
maior movimento que geralmente sdo em datas comemorativas como Dia das Maes, Péscoa,
Natal ou festas da cidade ou pela regido onde os clientes procuram pelos produtos e os periodos
mais tranquilos.

Essa andlise ajuda a ajustar promoc¢des nesse periodo de muita demanda por vestuarios,
por exemplo, ndo tem promogdes justamente porque os clientes buscam pela necessidade dos
eventos, garantindo que a loja esteja sempre atraente para o publico. O uso desse calendario
permite que a loja mantenha o interesse dos clientes ao longo do tempo, aproveitando os picos

de vendas e ajustando suas acdes nos momentos de menor movimento.

4.3 ATIVIDADE 3 - ATENDIMENTO AO CLIENTE

Os principais canais de comunicagao utilizados pela loja sdo o Instagram, o WhatsApp
e o atendimento presencial. Neste ultimo, faco questdo de proporcionar ao cliente a
oportunidade de obter mais informagdes e de interagir diretamente com os produtos.

O atendimento na Vitoria Modas e Cosméticos se destaca principalmente por sua
agilidade, tanto na modalidade presencial quanto pelas redes sociais da empresa. Procuro
garantir que os clientes recebam respostas rapidas a respeito dos produtos, informando-os
prontamente sobre promocgdes e caracteristicas dos itens. No inicio, tive certa dificuldade de
adaptagao devido a falta de pratica, mas esse processo ocorreu de forma relativamente rapida,
mesmo sem treinamento especifico. A orienta¢do inicial baseava-se, principalmente, em
oferecer um atendimento cordial aos clientes.

Com o objetivo de fortalecer o relacionamento com os consumidores, a loja oferece

brindes como forma de incentivo. Os clientes que realizam compras no valor de R$ 600,00 em
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cosméticos ou R$ 1.000,00 em vestuario recebem brindes e descontos de 5%, como forma de

reconhecimento e estimulo a fidelizagao.

4.4 ATIVIDADE 4 — CAIXA

A caixa de loja, mais do que um simples ponto de transa¢do financeira, representa um
espaco de interacdo entre o consumidor € o comerciante, onde o servico e a experiéncia de
compra se concretizam. O processo do caixa na loja envolve a realizacdo de vendas e os
registros dos pagamentos de acordo com a forma escolhida pelo cliente. As transagdes podem
ser feitas a vista, via Pix ou a prazo. Cada uma dessas modalidades tem um fluxo especifico
dentro do funcionamento do caixa. Esse sistema manual de controle de caixa permite registrar
todas as transagdes de forma simples, a vista esse processo € por meio de anotagdes em um
caderno com dados dos clientes como numero pessoal para contato. Tudo ¢ anotado como as
vendas, recebimentos ¢ as datas fago também os registros dos valores e descri¢do dos
pagamentos das entradas e saidas, no fim do dia fago o célculo de tudo e repito esse processo.

Um método simples, mas que exige organizacao.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Durante o periodo de estdgio na empresa Vitoria Modas e Cosméticos, tive a
oportunidade de desenvolver habilidades relevantes tanto no aspecto técnico quanto no
comportamental. Do ponto de vista técnico, aprofundei meus conhecimentos em marketing,
especialmente na criacdo de materiais visuais e divulgag@o de produtos por meio de ferramentas
como o Canva e as redes sociais. Compreendi, na pratica, como a escolha estratégica de
produtos e o uso de promogodes influenciam diretamente o comportamento do consumidor. Na
area de gestdo de vendas, entendi a importancia da disposi¢ao dos produtos no ponto de venda,
do uso de calendérios sazonais para impulsionar promogdes e da analise de comportamento do
cliente para alinhar agdes comerciais.

No atendimento ao cliente, aprimorei as habilidades de comunicacdo e empatia,
aprendendo a lidar com diferentes perfis de consumidores de forma &gil e cordial, tanto no
atendimento presencial quanto pelos canais digitais. J& na operagdo de caixa, desenvolvi
disciplina e organizacdo para o registro manual de vendas e controle das financas diarias da
loja, exercitando a responsabilidade com os dados financeiros e a clareza nas anotagdes. Além
disso, aprendi a valorizar a fidelizacdao dos clientes como estratégia de retencao e crescimento,
observando a aplicagdo de brindes e descontos como forma de incentivo.

Com base na experiéncia vivenciada, foi possivel também identificar oportunidades de
melhoria nos processos da empresa. Uma delas ¢ a modernizacdo do controle de caixa, que
atualmente ¢ feito manualmente. A implementacdo de um sistema digital de gestao financeira
proporcionaria maior seguranca, agilidade e confiabilidade no controle das entradas e saidas.
Outra sugestdo importante estd relacionada ao marketing: a inclusdo de videos curtos nas
campanhas promocionais pode aumentar o engajamento dos clientes e destacar melhor os
diferenciais dos produtos.

Além disso a gestao de vendas se beneficiaria de um planejamento mais estruturado das
promocdes, com cronogramas, metas e analises de desempenho pds-campanha, o que permitiria
acOes mais assertivas e organizadas. Por fim, propde-se a cria¢do de um programa de fidelizagao
mais abrangente, que va além dos brindes e descontos atuais, utilizando, por exemplo, o
cadastro de clientes ¢ o acompanhamento de suas preferéncias para oferecer beneficios
personalizados.

Assim, destaco que o estdgio proporcionou ndo apenas o desenvolvimento de
competéncias praticas essenciais na minha formagdao, mas também uma oportunidade de
contribuir com ideias que podem favorecer a profissionalizagdo e o crescimento da empresa. A

vivéncia no ambiente real de trabalho refor¢ou a importancia da integracdo entre as areas de
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marketing, vendas, atendimento e controle financeiro para o bom desempenho de um negocio,
ampliando minha visdo critica e estratégica como futuro profissional da 4rea de gestdo

comercial.
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