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PLANO DE ESTAGIO

Por forma a concluir a licenciatura em Marketing na Escola Superior de Tecnologia e
Gestdo do Instituto Politécnico da Guarda, o estagiario realizou o estagio curricular, com
a duracdo de 400 horas na empresa Nevéo, Lda. Esta empresa que realiza distribuicdo de
produtos alimentares encontra-se localizada na Vila do Soito, concelho do Sabugal. O
plano de estagio foi definido conjuntamente pelo estagiario e pelo diretor de vendas, Abel

Lopes, e incluiu as seguintes atividades:

> Acompanhamento dos vendedores;

> Atualizacdo dos catalogos dos produtos comercializados;
> Atualizacdo do website;

> Outras atividades na area da promocao e comunicacao;

> Apoio logistico.
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RESUMO DO ESTAGIO

Neste relatorio, serdo descritas as atividades desenvolvidas durante as 400 horas de

estagio.

Relativamente ao plano de estagio, existiu algum desvio no que toca as atividades
planeadas, pois aconteceram algumas contrariedades que impossibilitaram a realizacdo

do inicialmente proposto.

Contudo, o estagiario considera o estagio produtivo e enriquecedor do ponto de vista

profissional e pessoal.

Assim, as atividades efetivamente desenvolvidas durante o estagio foram as seguintes:
> Acompanhamento de vendedores;

> Participacdo numa feira regional,
> Elaboracgéo de cartazes para a feira regional;
> Contato com designers para realizacdo de um catalogo digital;

> Apoio logistico.

As atividades desenvolvidas ao longo do estagio revelaram-se verdadeiramente
interessantes e enquadradas com os conteudos apreendidos durante a frequéncia da

licenciatura em Marketing.

Palavras-chave: Marketing, Distribui¢ao, Vendas.

JEL Classification: M30 — General;, M31 — Marketing




~alV

F Y =T =T ol o 1 =T o o X3RS |
[T o b= e [ [o [T oY T oF ToF- Lo YRS Il
APreSeNtaCao 0@ EIMPIESA .icc.uiiiieeiiieiieeeite et e et e st e sttt e ste e sttt e sabeesbe e e sabeeaseeesseeeabetesnsesabaeesaseenneeesaneenneeas 1]
Identificagdo da iNStItUICE0 dE ENSINO ....eiiuiiiiiieiieeee et 1l

[ T aTo R e [l 1 7 =4 TSRS v
2T U Ty Vo Te [ T8 1y - V= o TSP \Y
INAICE 0 FIGUIAS....vvveviiececectcte ettt ettt ettt et ettt et et es s s e et et et et s s s ssaeseses et s esssanaeaetesesesennasantesesesanans Vil
INEFOTUGEO ettt ettt ettt et s bt e e bt e s at e e bt e e shb e e be e e shbe e be e e sabeeeabeesabeeeabeesabeeeabeesareenareenas 1
I N AV T e = TSRO ORPRPRRRRRRORt 2
1. 1dentificagao da EMPIESa. . . ee ittt ettt ettt e sit e bt e st e sat e st e e eat e e sab e e eab e e s reenareena 3
1.1. APresentagao da EMPIrESa ....ccuiiiiiiiiieiiieeiee ettt sttt eb e st be e s b e e bt e sbe e e snee s beeesaeesanes 3
1.2. Ta 1y =1 = Tolo 1T SRR 4
1.3. Organograma da NeVa0o, Lda. ...cccuiiiiieiiieiiiiiee ettt e e e e s s et e e e e e e s e ennraaeeas 7

2. Responsabilidade SOCIAl.....c.cuiiiiiiiiiiee e e bbb earee e 8
2.1. Apoio a entidades SOCIAIS € FECrEAtIVAS .....cccueviiiiieriie ettt 8
2.2. (o1 e=Yor- To o [o M e Tl o I [ 4] o TT=T o o IS RUUU U R 9

3. Atividade € produtos da €MPIreESa ..cccccccueiiiiieeiiciiiriee s e e e e seerrre e e e e e s e srtre e e e e e s e s ntraaaeeeeeananees 10
3.1. ALIVIdAAE 0@ BMPIESA .eoueiiiiiiieiee ettt et ettt e et st e st e st e e st e e sabeesaneesbeesareenas 10
3.2. o To [UN ot e I =T 0 oo T [ PR PPPR 10

I, Atividades DESENVOIVIAAS ........eoueiieriieiieieete ettt sttt ettt sbe e b e b e e e b e sanesnees 13
1. Apoio Logistico e Participagao NUMA feIra.......cceeeiiiiiiiriiieiee e 14
1.1. APreciagado da atividade ........eociiiiieee et 16

N 00T\ - ot do I olo ] 0 I = = [or- LY USRS PPt 17
2.1. Apreciagdo da atividade.......ueeiii i e s et e e e e e enanees 17

3. Acompanhamento dOS VENUEUOIES .........ueiiicueiieeiiiee e e ceteeeeste e seaee e e saaeeesstaeeessaseeesnnseeeennsseesnnns 19
3.1 Relatdrio Elaborado dos VENdedOres ............coeeviiiiiiiriiiicieeneeneet e 20

Y I T YA EY- Lo MRV £= 1 Lol <L e PPPPPRPPPPPPRS 20

F =T o] o T I Vo g =T o Lo [ J PSR 21

A =1 =4 - I PR 21

(00T Tolo] 4 =T o | = TP PRR T 22
ANALISE SWOT ...ttt ettt st e et e s b e st e s bt e e bt s b e e e b s b e e s b e s re e e reesares 23

OS VENAEUOIES ...ttt s st st e et e e b e b e b e nesanesenesaeesreeneenns 25
Listar os Pontos Fortes e Fracos [dentificados. .......coovevieierieriiiieieeneeec e 28
CONCIUSTO SWOT ...ttt ettt ettt sttt ettt e bt e s b et e bt e s b et e bae e be s e ssbe e bt e e saneeanaeesnbeenneees 29
OpcGes estratégicas € plano OPeracioNal........c..eececiiiieeiiii et e et e e aae e e e eaaeae s 30

3.2. F YT =T T ToF-To Mo - -1 1V [ F- o [ R 31

A, APOIO LOZISTICO. .. utiieeetiie ettt e ettt ettt e ee e e ettt e e e et e e e e e tbe e e e ataeaeeabaeeeaasbeseeansaaeeesbeseeantaeeeanseeeesnsrenann 32

4.1. Apreciacdo da atividade........eeeii i e e e e e e e e e e 32




(6] ool VY- [ TR TSP PP PP PSP 33
21 o T =d - | - SRS 34
] o] [ Tor: Vol L= T TP PP P PP PPOTUPPRPPPRRPRI 34
ENAEreGOS ElETrONICOS. .. coiuiiiiiiiiii ettt ettt st et st e st e s e e et e e s b e e sabeesbeeeaneena 34

INDICE DE FIGURAS

[ T= {0 T T A XYl o] o YRS 4
Figura 2: Pratel@iras AIMAzZEIM ......coouii ittt ettt ettt et e ettt e sate e bt e e sabeesat e e sabeesateesabeesabeesaneesaneesas 5
=0T e TR Vo o o= <1 ' RS 5
=V W N or= Y = oy T oF- [ RS 5
FIBUIA 52 ENTra0a ceeeeueieeiiie ettt ettt ettt et s e e bt e s ab e e bt e e s hb e e bt e e st e e sateesabeesabeesabeenabeesabeesaneenas 6
TV W R - LA o TN o4 =1 o SRS 6
Figura 7: Zona de Venda @0 PUDBIICO .....cc.uiii ittt ettt e et e e e e st e e e ba e e e e aaaeeennreeeas 6
Figura 8: Organograma NEVE0, LAa@. ....cccueiiiiiieiiiieiiee ittt ettt ettt et sat e st e st e sbeesaneesabeesaneenas 7
=V T o oY [V o 1) =T Yo LSRR 10
[T (0L O R o =T U o | (o PP PPPPPPPPPRPPPPRS 11
Figura 11: FUMEITOS 08 COMTE ...eiiiiiiiiieiieeiie ettt ettt ettt et s bt ettt e sat e s bt e saa e e bt e e saneesneeesnneenneeas 11
FISUIa 12: IMEIrCEAIIA DIVEIS@..uuuuiiiiiririretirertrtreretetetetrrreererereree—..———.——————————...................................—.—... 12
=V T e T | 1 = Lo o I 3 @ 1V 4 o L3 USRS 12
= U T R O [ - Ao - TN o<1 T SRR 14
TN I Y =1 o Vo I - T 1= [ - [ USRS 15
Figura 16: Prateleiras de EXPOSICA0 . .uuiiii i iiiiieiiee ettt e e eescttt e e e e e setae e e e e e e s enbbtaeeeeseseansstbeeeeessennnntaneeas 15
U] o T A O o - PP PPPRPT 16
Figura 18: Contatos d& GrAfiCAS .....c.ueeieiiiii ettt e st e et e e e st e e e eab e e e eeabaeeeeabaeeeestaeeeensees 17
FIGUIA 19: CONCOITENTES .vvtvtiiiieietitetettretererereeererererererereteree.—.....—.—.—.—.—...—........................................... 22
Figura 20: Oportunidades 8 AMEAGCAS .....eeevevvieeeiiieeeesieeeeeeeeesitreeeesteeessaeeeessseeeessseeessseeessnsseeesssseeesssees 24
FIGUra 21: PONTOS FOMTES/FIaCOS. ...cviiuiiiueeiieeitieite et ereette et e bt eeteeebeeaesaesaeesteesseebeeaseeaseeseeebeeteebeenseenseennas 28
T U] = YA R 0o [o] [V Y- Lo B} o 1 A USSP 29

=V R A T - | 10 | - 1SS P RO PTPRO 32



file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001174
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001175
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001176
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001177
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001178
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001179
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001180
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001181
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001182
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001183
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001184
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001185
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001186
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001187
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001188
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001189
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001190
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001191
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001192
file:///C:/Users/Hugo%20Rito/Desktop/relatorio%20final_v2.0%20(Guardado%20automaticamente).docx%23_Toc374001196

INTRODUCAO

No ambito da conclusdo da licenciatura em Marketing, os alunos tém de efetuar um
estadgio de final de curso como Ultima atividade, sendo este estdgio uma excelente
oportunidade de colocar em pratica os conceitos apreendidos nas aulas e obter experiéncia

profissional vivendo o dia-a-dia de uma empresa.

A empresa de acolhimento foi a Nevéo, Lda., sediada na vila do Soito. Trata-se de uma
empresa que tem como atividade a distribuicdo de produtos alimentares.

Com a duragdo de 400 horas, o estagio teve inicio a 1 de Outubro de 2012 terminando a

30 de Novembro do mesmo ano.

Durante o estagio, foram desenvolvidas algumas atividades que se enquadram nas
disciplinas lecionadas na licenciatura no curso de Marketing como por exemplo Gestéo
da Distribuicdo, Multimédia e Comunicacdo em Marketing e que irdo ser descritas neste

relatério.

Este relatorio esta dividido em dois capitulos: no capitulo um, é feita a caraterizacdo da
empresa e da sua atividade; no capitulo dois, sdo descritas as atividades desenvolvidas ao

longo deste periodo na Nevéo, Lda.
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1. IDENTIFICACAO DA EMPRESA
Nome da Organizagdo: Nevao, Lda.
Empresa de acolhimento: Nevéo, Lda.
Morada: Avenida Sao Cristdvao, 151 6320-624 Soito
Telefone: 271 601 014
Site: www.nevao.pt

Correio eletronico: nevao@nevao.pt

1.1. APRESENTAGAO DA EMPRESA

A Nevéo, Lda foi criada em 1967, esta sediada na vila do Soito concelho de Sabugal,

distrito da Guarda.

Inicialmente funcionava como uma fabrica de gelados com marca prépria que se
designava Gelados Nevédo, mas com a evolucdo do mercado e com o aparecimento das
grandes marcas como a Ol& e a Nestlé que apresentavam uma maior aposta a nivel de
comunicagdo e com pregos mais competitivos, a Nevdo, Lda teve que reformular o seu
negocio deixando o fabrico de gelados. Atualmente esta a laborar em duas vertentes da
area alimentar que sdo a distribuicdo de produtos alimentares e a pastelaria de fabrico

préprio, representado varias marcas no que respeita a distribuicao alimentar.

O novo conceito de negocio da empresa permitiu-lhe crescer levando assim a um

alargamento das suas rotas de distribuicdo. A empresa apresenta varias rotas na
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distribuicdo alimentar sendo que diariamente quatro viaturas saem das suas instalacdes

para procederem a distribuigdo de produtos.

Este crescimento levou ao aumento do numero de funcionarios para que fosse mantida a

satisfacdo dos clientes com entregas periodicas.

Esta estratégia levou a fidelizacdo de muitos dos clientes, que ainda hoje se mantém.
Atualmente a Nevéo, Lda dispde de marcas e produtos exclusivos como é o caso de alguns
dos fumeiros que comercializa 0 que leva as pessoas a contactar a empresa quando

necessitam de adquirir esses mesmos produtos.

1.2. INSTALACOES

As instalagbes da empresa situam-se na vila do Soito, e sdo constituidas por uma

pastelaria de fabrico proprio, um escritério, um armazém e um patio exterior.

O escritdrio, (figura 1) a nivel de mobiliario e material informéatico encontra-se bem
apetrechado, satisfazendo os requisitos necessarios para as funcdes que ali sdo
desempenhadas. E uma sala bastante iluminada por uma janela exterior, tornando-se

assim um espaco agradavel.

Nesta area sdo feitas encomendas através de contacto telefonico, sdo recebidos
vendedores e é feita toda a contabilidade da empresa.

Figura 1: Escritdrio

Fonte: Elaboracéo Propria




A
NEVAOD
~adVl

O armazém € uma area bem dimensionada e organizada, sendo o seu espac¢o adequado ao

namero de produtos existentes na empresa.

A organizacao dos produtos é feita por categorias nas diferentes prateleiras (figuras 2 e
3). Para uma melhor gestdo do produto pelos vendedores, cada produto possui 0 prego e

0 codigo de registo do programa de faturacdo da empresa.

Figura 2: Prateleiras Armazém Figura 3: Armazém
Fonte: Elaboracéo Propria Fonte: Elaboracéo Propria

Todos os produtos que necessitem de ser conservados a baixas temperaturas encontram-

se na camara frigorifica (figura 4) localizada neste armazém.

Figura 4: Arca Frigorifica
Fonte: Elaboracéo Propria
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Perto da porta para o patio exterior esta localizada a zona de cargas e descargas das
viaturas transportadoras da empresa e das viaturas dos fornecedores.

No patio exterior ha possibilidade dos clientes que vao adquirir produtos da pastelaria
estacionarem os seus carros (figuras 5 e 6). Também os vendedores de outras empresas
tém a mesma possibilidade. Nesta zona também pernoitam as viaturas da empresa, com
o sistema de refrigeracdo ligado a corrente elétrica, uma vez que a carga para o dia

seguinte e feita ao final da tarde.
{ -

Figura 5: Entrada Figura 6: Patio Exterior
Fonte: Elaboragdo Prépria Fonte: Elaboragdo Propria

Tal como j& foi referido anteriormente, hd uma pastelaria de fabrico proprio cujos
produtos sdo vendidos através de encomendas e distribuidos por uma viatura a escolas,
minimercados ou supermercados. Para além desta opcao de venda ha ainda no armazém
uma zona de venda ao publico (figura 7) de todos os produtos da pastelaria ou

encomendas dos mesmos.

Figura 7: Zona de Venda ao Publico

Fonte: Elaboracéo Propria
As instalacdes sanitarias sdo comuns a todos os funcionarios da empresa, havendo duas

casas de banho, uma para os funcionarios e outra para as funcionarias.
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1.3. ORGANOGRAMA DA NEVAO, LDA.

“Organograma é o gréfico que representa a estrutura formal da empresa que permite a

visualizacdo da sua estrutura de forma simples ¢ direta.” (Chiavenato, 2003).

O presente organograma (figura 8) mostra de uma maneira geral, a divisdo de

departamentos e fungdes existentes na Nevéo, Lda.

Organograma Nevao, Lda.

Chefe De W
Vendas Artur .

Abel LOpeS T
a0 |

Diretor Carlos|

|

Manuel ‘ Matias
José

Chefe de
pastelaria

ida Nabais

Figura 8: Organograma Nevdo, Lda.

Fonte: Elaboragéo Propria
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2. RESPONSABILIDADE SOCIAL

“A responsabilidade social € um conceito segundo o qual, as empresas decidem, numa
base voluntaria, contribuir para uma sociedade mais justa e para um ambiente mais

’

limpo.’
Livro Verde da Comissdo Europeia (2001)

A responsabilidade social tem como principal objetivo ajudar entidades carenciadas e
contribuir para um mundo melhor. Todavia, esta pratica que estda na moda é agora
encarada pelas empresas como uma excelente forma de melhorar o seu posicionamento e
criar relacionamentos estratégicos junto do meio envolvente a fim de melhorarem o seu

desempenho no mercado.

Neste sentido, a Nevao, Lda, estabelece um apoio constante junto de entidades sociais e
recreativas locais, e tem um papel ativo na protecdo do meio ambiente, como passo a

descrever.

Neste sentido, a Nevéo, estabelece um apoio constante junto de entidades sociais e
recreativas locais, e tem um papel ativo na protecdo do meio ambiente, como passo a

descrever.

2.1. APOIO A ENTIDADES SOCIAIS E RECREATIVAS

Com o objetivo de cooperar e criar relacbes com o meio envolvente, a Nevéo, Lda tem
vindo a fornecer bolos, quando solicitados, a instituicbes humanitarias e recreativas, como

por exemplo bombeiros voluntérios, lares de terceira idade e casas do povo.
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2.2. PROTECAO DO MEIO AMBIENTE

Para um futuro sustentavel, a Nevdo, Lda procede a reciclagem de todos os residuos
ligados a fase de embalamento do produto, papel e plastico, transportando-os de forma
voluntaria para os Ecopontos. No setor administrativo, a empresa procede a reciclagem

de papel e de tonners.
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3. ATIVIDADE E PRODUTOS DA
EMPRESA

3.1. ATIVIDADE DA EMPRESA

A Nevéo, Lda tem na distribuicdo de produtos alimentares e na pastelaria de fabrico
proprio a sua atividade. Esta atividade incide em dois distritos do nosso pais: o da Guarda
e 0 de Castelo Branco e também efetua algumas exporta¢des sendo o auge das mesmas
na época natalicia em que exporta bolos-reis para paises como a Franca, Bélgica,
Luxemburgo e Suica. A exportagdo surgiu devido a existéncia das grandes comunidades
de emigrantes portuguesas nestes paises e que associada a elevada qualidade rapidamente

se tornou um produto com vendas significativas e bastante reconhecido nestes paises.

3.2. PRODUTOS DA EMPRESA

A Nevéo, Lda dispde de uma vasta gama de produtos alimentares. Em seguida serdo
apresentados de forma sucinta todos os produtos. No que diz respeito aos lacticinios e
bebidas, a Nevao dispde de iogurtes e sobremesas de varios sabores, iogurtes liquidos e
algumas bebidas como leite, sumos e bebida de soja. Existem ainda natas, queijos e

manteigas.

No que concerne aos queijos ha diversas marcas dos mais variados tipo de leite (cabra,
vaca, ovelha e mistura) e de tamanhos diferentes (figura 9). Alguns dos queijos sdo
vendidos ao quilo e outros embalados em doses mais pequenas para vender a unidade.

Figura 9: Produtos lacteos

Fonte: WWW.NEVAO.PT
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Dentro dos produtos carnicos ha: chourigos, salsichdo, fiambres, mortadelas, presuntos,
(figura 10) bacon, paio e patés. Os chouricos e salsichdo sdo todos vendidos ao quilo,
embora haja uns mais direcionados para charcutarias pois apresentam um tamanho
superior sendo mais indicados para fatiar. Os outros chouri¢os e salsichdo que vém

embalados e sdo de tamanhos mais reduzidos sdo mais vendidos nos mini mercados.

NHNEvau

Figura 10: Presuntos
Fonte: WWW.NEVAO.PT

A parte mais importante da faturacdo da empresa sdo os chourigos paiola da marca
Serrano, apresentando-se como um produto muito conceituado e exclusivo da Nevéo, Lda

0 que Ihe d& bastante fama.

As mortadelas, os fiambres e os paios sdo todos vendidos em grande escala para espagos
preparadas para fatiar. H4 diversas marcas de fiambres e mortadelas nas variedades de
porco e peru. Os presuntos e bacons de varias marcas encontram-se disponiveis para
venda: inteiros, as metades, com 0sso, sem 0sso e por Ultimo fatiados e embalados (figura
11).

Figura 11: Fumeiros de Corte

Fonte: WWW.NEVAO.PT
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O paté cabeca de porco € um produto muito reconhecido e conceituado na empresa pois
é exclusivo e comercializado com o rétulo da Nevao. Sdo também comercializados outros

patés de varias marcas nomeadamente Jean Floc"h, Arnaud, Madrange.

Para poder ser feita uma revenda de produtos de mercearia em mini mercados e
supermercados existem na Nevédo, Lda varios produtos alimentares de diversas marcas.
Sdo eles: bolos embalados, torresmos, ovos, bacalhau, compotas e conservas. Dentro das
conservas existe: atum, enguias, lulas, polvo cozido, mexilhdo, sardinhas, carapaus,
salchichas, cogumelos, milho doce, tomate pelado, pimentos, polpa de tomate, feijéo
preto, feijdo manteiga, feijdo encarnado, feijao-frade, feijdo-verde, grdo, ervilhas,
espargos, macedonia e rebentos de feijao. Como refei¢bes rapidas em conserva a Nevao,
Lda disponibiliza ainda das seguintes refeicGes: dobrada, m&o de vaca, feijoada,
chispalhada, alméndegas, cassoulet e ravioli. Por ultimo nesta gama de produtos existem

também tremocos, azeitonas e picles (figuras 12 e 13).

SEFTEEEEY
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Figura 12: Mercearia Diversa Figura 13: Enlatados e Outros

Fonte: WWW.NEVAO.PT Fonte: WWW.NEVAO.PT

A pastelaria tem diversos produtos, uns confecionados diariamente e embalados para
venda, tais como: miniaturas sortidas e biscoitos. Sdo também confecionados bolos que
respondem as encomendas efetuadas pelos clientes (escolas, casamentos, batizados,
aniversarios) e na época natalicia o tradicional bolo-rei seriamente reconhecido pela sua

qualidade e que permite & empresa fazer a sua exportacéo.
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1. APOIO LOGISTICO E
PARTICIPACAO NUMA FEIRA

As feiras regionais sdo um meio excelente de comunicacdo e promocao para todo o tipo
de produtos. Nestes eventos, para além de poderem surgir varias oportunidades de
negdcio, os produtores tém uma amostra do que € o mercado, dos seus concorrentes e das

novas tendéncias do setor.

Estes eventos sdo, por exceléncia, 6timas oportunidades para o lancamento de novos
produtos, uma vez que a empresa e 0 produto estdo em contato permanente com o
consumidor e por vezes com a imprensa, obtendo assim um feedback imediato destes dois

intervenientes.

Durante o periodo de estagio, ocorreu uma feira na qual a empresa marcou presenca e na
qual o estagiario teve a oportunidade de participar, foi na Vila do Soito e a feira
denominava-se “Mercado da Terra” (figura 14). A feira que decorreu no Centro de
negocios transfronteirico do Soito contou com a presenca do presidente da cAmara do
Sabugal e o presidente da associacdo de desenvolvimento do Sabugal entre outros, no
coloquio “Empreendedorismo Rural” o que permitiu @a empresa mostrar os seus melhores

produtos de pastelaria

Figura 14: Cartaz da Feira

Fonte: Feira “Mercado da Terra”
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O estagiario participou nesta feira dando apoio logistico, quer no transporte e elaboracéo
dos aderecos decorativos, para posterior montagem do stand (figuras 15 e 16), quer no
transporte dos bolos. Na decoracdo do stand, foram utilizados cartazes decorativos, que
continham informagdo institucional e dos produtos comercializados. Ja no decorrer da

feira, os visitantes eram incentivados a provar os bolos da empresa.

Figura 15: Stand da Feira
Fonte: Elaboracéo Prépria

Figura 16: Prateleiras de Exposi¢do
Fonte: Elaboracéo Propria
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1.1. APRECIACAO DA ATIVIDADE

Esta atividade foi das mais estimulantes desenvolvida ao longo do est&gio, uma vez que
este tipo de feiras € uma excelente ferramenta de marketing para a promogdo de uma
empresa ou produto e ainda foi possivel elaborar o cartaz (figura 17) da empresa de acordo
com o que foi pedido pelo responsavel relativamente as cores a utilizar assim como 0s
logdtipos pretendidos para fazer referéncia as marcas comercializadas e ainda ao texto
que estaria presente no cartaz. Estar presente nesta feira, foi como estar por dentro do

mercado da regido.

Figura 17: Cartaz
Fonte: Elaboracéo Propria

A maior dificuldade sentida nesta atividade deveu-se a questdes técnicas ligadas a
especificidades dos bolos desconhecidas pelo estagiario dado que este manteve uma

maior ligagdo a &rea da distribuigdo alimentar.
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2. CONTACTOS COM GRAFICAS

Com o objetivo de reformular o catadlogo de produtos da Nevao, Lda, foi necessario
pesquisar por empresas de design que estivessem interessadas em fazer este servico. Foi
pedido ao estagiario para fazer um levantamento de algumas empresas especializadas em
artes gréaficas do distrito da Guarda para posteriormente serem contactadas. Apos alguma
pesquisa foram encontrados contactos (figura 18) que foram disponibilizados ao diretor

de vendas.

NelerMauido Vi | v oy R”“”tf'”m::féz’;:d? OO ety 128 ) mevcov@neuriioircon
e | e e PEE;;:‘:;A”“M (5171 RUT) (S5 RTHT i@t
MRuthi;-éEi:?iﬁina. ot | M”:;{;”;;r :ﬁsﬁggz?” Y sy g muemlLg:
Sentidocomum | http:/fwww sentidocomum.ptf H :ﬂr:::fﬁ:[:;ﬁri?;i:?;:w S info@sentidocamumpt

Figura 18: Contatos de Graficas

Posteriormente realizou-se uma reunido com o Atelier Mauricio Vieira para dar a
conhecer a realidade do servigo em causa para que este apresentasse um orgamento. O
estagiario teve a oportunidade de participar nessa reunido, dando opinides, pois como
estava sempre com o0s vendedores ouvia as queixas deles relativas ao atual catalogo e
pode informar o designer das opinifes que eles tinham e assim o novo ser feito com maior

facilidade de manuseamento.

2.1. APRECIACAO DA ATIVIDADE

Esta atividade foi importante no sentido de ter a perce¢do do qudo importante € para uma

empresa, a escolha acertada na hora de pedir a prestacdo de servigos a outra empresa.
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Neste caso, a empresa tem de ter em conta a relacdo qualidade/preco da prestadora de

Servigos.

No desenrolar da atividade a maior dificuldade foi fazer uma lista de empresas que
poderiam prestar o servico com as condi¢Ges que a Nevéo, Lda exigia pois tinha que ser
uma empresa da regido e ter disponibilidade para se deslocar a empresa para tirar
fotografias a todos os produtos porque a empresa ndo disponha de nada em formato

digital.

Lidar com empresas de design também ndo foi muito agradavel pois tém dificuldade em
ouvir a opinido dos demais e soube ja depois de ter terminado o estagio que a Nevao, Lda
ndo entregou o servico a esta empresa, devido ao valor excessivo que foi pedido e neste

momento encontra-se em contacto com uma outra empresa também da Guarda.
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3. ACOMPANHAMENTO DOS
VENDEDORES

O acompanhamento dos vendedores foi a atividade a qual foi dedicado grande parte do
tempo de estagio, pois assim foi definido pelo responsavel o Sr. Abel Lopes uma vez que
ele pretendia saber quais as principais diferencas entre os seus vendedores, (ver relatorio
que se segue) porque é que uns tinham muita facilidade em vender determinados produtos

e outros nao vendiam nenhum.

Com a funcdo atribuida o estagiario foi analisando os diferentes vendedores, tirando notas
para posteriormente elaborar um relatério para o Sr. Abel Lopes, apontando os pontos
fortes e fracos de cada um dos vendedores e ainda uma breve apresentacdo da empresa
assim como uma analise SWOT onde foram apresentadas possiveis solugdes para o

melhoramento da empresa.

Analise SWOT: “A andlise SWOT ¢ uma ferramenta de gestdo muito utilizada pelas
empresas para o diagnostico estratégico. O termo SWOT é composto pelas inicias das
palavras Strenghts (Pontos Fortes), Weakness (Pontos Fracos), Opportunities
(Oportunidades) e Threats (Ameagas).”*

! Fonte: www.iapmei.pt
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3.1. RELATORIO ELABORADO DOS VENDEDORES

MISSAO, VISAO E VALORES

MISSAO

Gerir profissionalmente o portefélio de produtos de forma a maximizar a imagem da

empresa, procurando a exceléncia ao nivel dos produtos que vendemos.

VISAO

Diversificar a empresa com a implementacdo constante de novos produtos de forma a

assegurar um crescimento sustentado.

VALORES

Orientacdo para o0 mercado, promovendo a satisfacdo e fidelizacdo do Cliente;
Criagdo de valor melhorando continuamente o desempenho;
Motivacao dos recursos humanos, criando condigdes para 0 sucesso da organizacao.
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A EMPRESA NO MERCADO

Procuramos criar ofertas com produtos de qualidade e valor reconhecidamente superiores.
Posicionamo-nos como uma empresa de distribuicdo de produtos alimentares de
qualidade para melhorar a qualidade de vida dos nossos clientes, proporcionando-lhes
novas formas de usufruirem o melhor possivel da sua alimentacéo.

A nossa oferta € alargada, abrangendo todos os segmentos de mercado e é reconhecida

pelos clientes.

ESTRATEGIA

Estrategicamente, a Nevao assenta na disponibilizacdo de uma oferta muito competitiva
em todas as vertentes de atividade, de modo a cativar e manter os clientes mais influentes.
Através dos fatores de diferenciacdo, pretende-se alcancar o mais elevado nivel de

satisfacdo dos clientes e paralelamente maximizar as receitas.

A Nevao encontra-se entre as mais sustentaveis empresas da regiao, sendo reconhecida
a sua orientacdo para o cliente, a sua inovacao, o profissionalismo e a ética com que atua

no mercado.

A estratégia da Nevao de lideranca e crescimento esta centrada em trés fatores de
diferenciacdo: CRM (o melhor relacionamento com os clientes), marca (dos produtos

vendidos) e inovagdo (sempre a introduzir novos produtos consoante as necessidades).
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CONCORRENTES
o Alguns exemplos
Carlos
Barata
Af
Recheio onse €

Filhos

Figura 19: Concorrentes

Fonte: Elaboracéo Prépria

O mercado em que a Nevéo se encontra tem diversas empresas concorrentes, (figural9)
tal como se pode ver na figura acima.
Todas elas vendem produtos muito semelhantes a nivel de preco, relativamente a

qualidade a Nevao é sem duvida melhor pois é nesse ponto que ela mais se preza.
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ANALISE SWOT

DIAGNOSTICO EXTERNO

Atualmente, devido a crise econémica que esta instalada no nosso pais é complicado as
empresas conseguirem um crescimento. Posto isto, ha uma necessidade das empresas
deste ramo inovarem nos produtos para este mercado. Esta inovacgéo vai desde a qualidade

dos produtos até a sua diversidade para assim conseguirem um aumento do publico-alvo.

Por outro lado, existem diversos vetores que marcam as tendéncias nas vendas de
produtos alimentares: as altas expectativas dos consumidores, uma desertificacdo das
zonas rurais (0 que leva a inexisténcia de clientes) e o facto de os produtos respeitarem

as normas de seguranca, transporte e acondicionamento legais.

Tendo em conta a situagdo econdémica atual de Portugal. A sua zona de intervencdo
encontra-se num pais em crise (Portugal), com fraco poder de compra e uma situacédo
socioecondémica complicada.

Relativamente aos produtos, sabe-se que tém que obedecer a determinadas regras para

poderem ser comercializados assim como produzidos.

PRINCIPAIS OPORTUNIDADES E AMEACAS

Um importante objeto de estudo do ambiente geral do mercado é a identificacdo e
consequente analise das oportunidades e ameacas. A oportunidade é uma condigdo no
ambiente geral que pode ajudar a empresa a alcancar a competitividade estratégica. A
ameaca é qualquer condicdo no ambiente geral que possa vir a prejudicar os esforcos da
empresa para alcancar a competitividade estratégica. No caso da Nevdo temos as

seguintes Oportunidades e Ameagas: (figura20)




Elevada concorréncia;

. Custos elevados.

Figura 20: Oportunidades e Ameacas

Fonte: Elaboracéo Propria

DIAGNOSTICO INTERNO

O ambiente interno é composto de forcas e fraquezas internas, que influenciam a sua
competitividade estratégica. O motivo de se realizar uma analise do ambiente interno de

uma empresa € identificar as suas forcas e fraquezas.

As capacidades que permitem que uma empresa faca algo que outra ndo pode fazer ou
que permitem que a empresa faga algo melhor do que outras sdo chamadas forcas, assim
sendo as forcas podem ser identificadas como algo que uma empresa faz especialmente
bem. As forcas ajudam a empresa a tirar proveito de oportunidades ou superar ameagas
externas. As capacidades ou deficiéncias de habilidade que impedem que uma empresa
execute uma atividade importante tdo bem como outras sdo chamadas fraquezas. As
fraquezas tém o potencial de impedir que a empresa tire proveito de oportunidades ou
obtenha sucesso para superar ameagas externas. Desta forma, as fraquezas podem ser

consideradas como algo que a empresa precisa melhorar.

E um mercado altamente competitivo, e somos uma empresa de referéncia, apostando na
inovacéo e na qualidade.

A Nevéo sabe que a preocupagdo com o cliente ndo pode surgir apenas do fim da linha.
Para cumprir com eficiéncia o que pretendemos transmitir aos clientes necessitamos de
muitas pessoas, com formacéo e motivadas mesmo que ndo estando presentes, garantam

que nada falte aos nossos clientes.
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Estamos situados no centro do pais (Soito), onde estamos sedeados hd muitos anos o que

nos permite chegar facilmente aos nossos clientes.

Requisitos operacionais podem criar algumas restri¢es na entrega dos produtos, por isso,

deve haver o cuidado de facilitar ao maximo a comodidade dos clientes.

OS VENDEDORES

ARTUR
Funcionario muito organizado e responsavel com elevado nivel de conhecimento dos

produtos que vende, resultado da longa experiencia de que ja dispde.

Pontos Fortes:

. Conhecimento dos produtos;
. Elevada experiéncia;
. Confianca com os clientes;

Pontos fracos:

. Satisfacdo com as vendas habituais;

. Pouca tentativa de implementar os novos produtos constantemente adquiridos pela
empresa;

. Satisfacdo dos caprichos desmedidos dos clientes.

No geral, é sem divida um bom vendedor que apesar das falhas apresentadas acaba
sempre por cumprir as metas de venda com 0s seus clientes com 0s quais possui mais
confianca e com os produtos que tem mais habito de venda.

No sentido de melhorar os caprichos desmedidos dos clientes, 0 Artur estd a desenvolver
um “didlogo educativo”, preservando uma boa relagao com os clientes, para que estes por
exemplo ndo lhe liguem cada vez que precisam de algum produto em vez de o terem

adquirirem no dia da visita.
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CARLOS

Funcionario muito organizado no seu trabalho uma vez que por norma faz as férias dos
restantes vendedores, o que leva a alguma possivel confusdo e troca nas deslocacfes e

nos proprios clientes, pois sem habitos nem vicios de venda acaba por ser um vendedor

muito viavel.

Pontos fortes:

. Versatilidade dentro da empresa;

. Conhecimento de todos os clientes;

. Extrema atencdo e preocupacdo com a organizacdo da carrinha assim como das
encomendas.

Pontos fracos:

. Muito calado para os clientes;

. Pouca tentativa na venda de novos produtos nos clientes em que faz férias de
outros vendedores;

. Por norma quem compra € o cliente em vez de ser ele a vender.

No geral é um vendedor razoavel pois acaba por vender aquilo que o cliente pede, ou seja,
satisfaz as necessidades do mesmo.

Podia melhorar a sua relacdo pessoal com os clientes de forma a melhorar a confianca
que depositam nele e assim comprar-lhe-iam uma maior gama de produtos. Esta tarefa
poderé tornar-se complicada ja que o facto de cobrir as férias dos restantes vendedores,
ndo lhe permite um periodo de tempo suficientemente continuo com cada cliente e quando
comeca a criar empatia com os mesmos ja volta a ser o vendedor habitual a fazer as visitas,

indo ele substituir outro colega.

JOAO
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Funcionario pouco organizado, mas que no meio da sua desorganizacdo consegue
concluir as suas vendas. Apesar do pouco tempo que trabalha na empresa ja conhece

muito bem todos os produtos.

Pontos fortes:

. Jovem,;

. Dinamico;

. Cheio de vontade de trabalhar e de ganhar dinheiro;
. Tenta sempre vender mais.

Pontos Fracos:

. Desorganizado tanto com a carga da carrinha como com as encomendas;
. Devia ter uma apresentacdo mais cuidada;
. Pouca vontade de ajudar os outros vendedores.

No geral sendo ele um vendedor jovem a empresa pode molda-lo da forma que considerar
mais pertinente pois ainda ndo apresenta qualquer tipo de vicios.

Os seus pontos fracos podem facilmente melhorar, basta ter: um pouco mais de cuidado
com a sua apresentagdo e com a carga que transporta. As encomendas que lhe séo feitas
também é um especto a melhorar pois devia ter mais atencdo as quantidades vendidas por
cliente pois o vender em excesso hoje é sinbnimo de possiveis trocas ou de uma venda

falhada na proxima visita porque o cliente ainda possui muito produto.
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MATIAS

Um vendedor exemplar com uma vasta experiéncia na empresa, consegue sempre vender

aquilo a que se propde e raramente recebe um ndo do cliente.

Pontos Fortes:

. Elevado conhecimento da éarea;

. Elevado grau de confianga com os clientes;

. Consegue vender tudo a que se propde.

Pontos fracos:

. Falar demais;

. Um pouco distraido pois raramente sabe os codigos dos produtos.

No geral € um vendedor exemplar que consegue sempre cumprir 0s seus objetivos. No
sentido de melhorar sé deveria as vezes ouvir mais do que fala, o que parece simples mas
exige muito esforco, energia e paciéncia para ser conseguido, ou seja, falar menos e saber

ouvir.

LISTAR OS PONTOS FORTES E FRACOS IDENTIFICADOS

Vendas falhadas por falta de produtos;

. Elevados custos fixos.

Figura 21: Pontos Fortes/Fracos

Fonte: Elaboragdo Propria
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CONCLUSAO SwWOT

A andlise SWOT (figura 22) é uma forma muito difundida de fazer o diagnostico

estratégico da empresa. O que se pretende é definir as relagdes existentes entre 0s pontos

fortes e fracos da empresa com as tendéncias mais importantes que se verificam na

envolvente global da empresa, seja ao nivel do mercado global, do mercado especifico,

da conjuntura econémica.

Aposta em produtos de qualidade;

Vasta gama de produtos;

Funcionarios Experientes;

Cumprimentos dos prazos de entrega.

Sugestdes

Melhorar posi¢do no mercado;

Manter padrdes de qualidade;

Sugestdes

Melhorar relacéo preco/ qualidade;

Vendas falhadas por falta de
produtos;

Elevados custos fixos

Sugestbes

Diminuicdo dos  custos

fixos;

Implementacdo de pré
venda

Aposta em novos produtos;

Aumento do investimento

em comunicagao.

Sugestbes

Aperfeicoar a gestdo da

empresa;

Melhorar a comunicag&o.

. 5 Fonte: Elaboracéo Propria
Figura 22: Conclusdo Swot
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OPCOES ESTRATEGICAS E PLANO OPERACIONAL

Apesar da elevada concorréncia no mercado, a Nevao pretende registar um forte
desempenho. Aposta na inovagao e na qualidade dos produtos, com o intuito de continuar

a ser uma empresa de referéncia no mercado.

Apresentam-se varios objetivos (financeiros e ndo financeiros), sendo os objetivos

financeiros complementados pelos nédo financeiros.

Quanto aos objetivos financeiros que se pretendem:

. Aumentar a quota de mercado.

No que respeita aos objetivos nédo financeiros a empresa ambiciona:

. Aumentar a qualidade dos seus produtos, investindo numa melhor imagem dos

mesmos (alteracdo do catalogo e do website).

Apos a definicdo dos objetivos deve-se escolher as estratégias adequadas a realizacao

desses objetivos.

Com o intuito de conquistar o mercado aos nossos concorrentes, e garantir a qualidade
dos nossos produtos e dos recursos, iremos adotar a estratégia diferenciacdo e de

fidelizacdo.
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3.2. APRECIAGCAO DA ATIVIDADE
Foi a atividade que ocupou praticamente todo o tempo de estagio, devido ao elevado

numero de horas que efetuava por dia levou ao término do estagio em cerca de 2 meses

pois muitos dos dias fazia treze horas, entrando as seis da manha e saindo as sete da tarde.

Apesar do horario ser um pouco exagerado esta atividade foi uma verdadeira
aprendizagem porque permitiu conhecer algo novo com cada um dos vendedores e retirar

ilacdes de cada um deles o que pode ser uma mais-valia no futuro.

Sem duvida que lidar com cerca de trinta clientes por dia é bastante complicado e sendo
venda direta eles querem sempre negociar descontos e quantidades, isto para 0s pequenos

comerciantes.

Os grandes clientes da Nevéo, Lda como é o caso do Intermarche e Minipreco da regido
sdo ainda mais dificeis pois exigem muito tempo em cada visita uma vez que apresentam
certos protocolos que tém que ser seguidos, como por exemplo ir a rececdo para avisar
que chegamos, aguardar que fossem ao armazém, verificarem o peso e unidades de todos

0s produtos.

Foi sem duvida uma atividade enriquecedora que permitiu além de visualizar e tirar
ilacBes das vendas, também fazer algumas com os clientes que tinham maior amizade

com os vendedores.

Inicialmente foi um pouco complicado pois muitos dos produtos eram desconhecidos para
0 estagiario ou entdo ndo os conseguia identificar pelo nome, uma vez que muitos dos

produtos sdo semelhantes.

Com o passar do tempo e com a diversidade de clientes a pedirem produtos
completamente diferentes o estagiario conseguiu identificar todos os produtos que a

empresa dispunha.
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Os vendedores sendo eles muito diferentes e com clientes muito distintos todos foram

muito simpéticos e cooperantes com o estagiario.

4. APOIO LOGISTICO

Todos os dias ao final da tarde ap6s a chegada a empresa todos os vendedores faziam a
sua contabilidade diéria tarefa na qual o estagiario colaborava na verificagdo de faturas
(figura 23)

Verificava-se ainda a carga que estava na carrinha para depois se fazer a nova carga para
o dia seguinte pois havia produtos que eram necessarios num determinado dia e no outro

nédo o que implicava a ter que se descarregar o que sobrava e voltar a fazer nova carga.

4.1. APRECIAGAO DA ATIVIDADE

Era uma atividade realizada no final do dia e que ja ninguém tinha muita disponibilidade
para efetuar, mas acabava por ser algo rapido porque todos os vendedores sabiam o que
necessitavam para o dia seguinte. Para o estagiario foi bom uma vez que nos minutos que

andava pelo armazém em busca dos produtos para efetuar a carga, comegou a conhecer

grande parte dos produtos que a empresa comercializava.

P>~ Gelados Neviio, Lda. AP™>— Gelados Nevio, Lda.

MEURD - =y TR
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Figura 23: Faturas

Fonte: Elaboracéo Propria
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CONCLUSAO

Apds terminar este estagio curricular, fica a certeza que foi uma importante experiéncia
para 0 meu enriquecimento ndo s6 a nivel profissional como também pessoal. Estar
envolvido diariamente no seio de uma empresa, da-nos a percecdo exata da realidade
empresarial, da dificuldade que é estar num mercado tdo exigente e da responsabilidade

que € estar no mercado de trabalho.

A Nevéo, Lda. proporcionou-me um estagio abrangente, podendo estar em contacto com
as diversas areas da empresa, dando-me mais confianca para as adversidades que se

atravessarem no futuro.

As atividades de marketing que desenvolvi, permitiram-me colocar em préatica conceitos

apreendidos durante a formacao teorica.

Embora gostasse que este estagio tivesse sido mais relacionado com o interior da empresa
e com as melhorias possiveis de realizar a nivel de comunicacdo como era 0 caso do

website e do catalogo de produtos acabou por ser um estagio interessante.

Em suma, este estagio foi inteiramente gratificante e proveitoso para o futuro pessoal e

profissional que a vida me reserva.
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