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RESUMO

A logistica de transporte é, sem duvida, um dossetores: ou seguimento
de maior importéncia para qualquer empresa , pois , se o planejamento de
logistica for eficiente, a empresa vai permanecer no mercado e, sem duvida,
vai aumentar seus lucros .

O objetivo deste trabalho é propor uma idéia nova no seguimento do
mercado de produtos para nutricdo animal ( ragdes balanceadas e sal mineral )
, voltado exclusivamente para. atender os. produtores diretamente em suas
propriedade ( na fazenda ) , uma vez que quando as tecnologias chegam
trazem junto consigo melhorias e as vezes também alguns problemas.

No ramo de pecudria leiteira, quando o leite era transportado
acondicionado em latdes plasticos ou de meétal, os ‘pr,oduiores tinham o
privilégio de contar com um caminh@o que percorria o trajeto da fazenda até a
cidade ou povoado ou laticinio todos dias, faciittando com isso, o.deslocamento
daé pessoas das propriedades para as cidades e vice-versa e esse transpdrte
a principio era de custo R$ 0,00 ( zero ), ou seja , o fazendeiro comprava o-sal
, a racgao balanceada e outros itens na cidade e os leiteiros ( carreteiros )
levavam. as encomendas até-a. propriedade como uma forma de agradar o
fazendeiro. Era do transporte do leite que os ca/,rreteiros;;.ti,ravam seus salarios .
Com a chegada da tecnologia de coleta de leite a granel nas fazendas, este
conforto acabou, pois agora o leite € transportado em tanques isotérmicos,
impossibilitando o-transporte de outros itens .

Sendo assim, quero aproveitar essa perda desse transporte e oferecer

aos produtores uma venda de produtos direcionados a nutricdo animal e outros



com entrega na propriedade, com um custo de transporte reduzido, pois se ele
for comprar e pagar um caminhao. para levar até a sua propriedade sé os seus

produtos certamente ele vai pagar um frete muito caro.
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INTRODUGAO

O agronegdcio tem uma grande importancia para a economia brasileira ,
economia esta que esta ligada a praticamente todos os setores da industria e
da vida de todos os brasileiros. Quando tratamos de agronegécio, estamds
falando da pecuaria Iejﬁt\je;irra , da pecuaria-de corte ,r da agricultura , da

piscicultura e de todas a s ividades que tém raizes do campo.

As empresas responsaveis por fornecer os iINSUMOos necessarios para o

desenvolvimento dos animais: e das plantas, como. por exemplo: rag&o

balanceada, sal mineral, adubos, fertilizantes, caicarios , milho e outros
produtos que os clientes necessitarem, também fazem parte do agronegacio.
Sendo, assim uma micro empresa que pretende entrar no mercado
precisa de um planejamento no sentido de melhorar sua logistica de-transporte
, pois a mesma quer estabelecer um esquema de venda prograrﬁada com
entrega direta na propriedade , levando:em consideragdo que a empresg é
pequena e nao tem capital para investir em estoques de produtos , em prédios

para armazenamento , ou seja, ela quer vender direto para o consumidor, pois

com esta economia apertada achamos que € inviavel buscar capital no

mercado e acrescentar juros , despesas com armazenamentos, funcionarios ,

impostos , prejuizos com vendas , prejuizos com perdas por vencimentos de

produtos., margem de lucro e outras: despesas que uma empresa de compra e

venda tem. Essa empresa quer atender os pequenos , os médios e os grandes
produtores. oferecendo produtos de qualidade com custos. competitivos e no

tempo correto.



Neste trabalho sera apresentado o problema atual da empresa e os

~ passos sugeridos para a mesma. atingir os objetivos propostos pelos sécios .

CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO E SEU AMBIENTE

* Nome de fantasia da empresa: COMERCIAL BRASIL

e Razdo Social: Adriana Alves Ribeiro

o Endereco: Av. Jatoba n.° 1381 — Centro

o Cidade: Rubiataba —GO

e Cep.: 76.350-000

e Atividade Atual da Empresa : Comercio Varejista de Produtos
Agropecuarios em Geral;

o QOutras Atual da Empresa: Representante dos Produtos
Agroceres Nutricdo Animal;

e Regido de Atuacdo: Rubiataba, Nova América, Crixas,

Ipiranga de Goias, Morro Agudo;



SITUACAO PROBLEMATICA

~Atuaimente a empresa trabalha com venda local no varejo e atacado,
nas seguintes cidades: Rubiataba, Nova América , Crixas , Ipiranga de Goias,
Morro Agudo de Goias. Essa venda no varejo refere-se a venda de
m“edicamentos', ferragens , sal mineral e outros itens. Mas sao as vendas
externas ( atacado ) que representa o maior volume de vendas e nessas

vendas entra a questdo do transporte, tanto na origem do produto na industria,

~como da empresa até a fazenda.

O custo do transporte representa uma fatia muito represehtaﬂva\ no
preco final da venda, chegando muitas vezes a ser maior do que a margem de

lucro liquido da empresa.
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Planejamento Estratégico de Vendas

De nada adianta se falar em logistica de tr:ansporte sem envolver um
planejamento estratégico de vendas bem definido. A empresa Comercial Brasil
esta trabalhando com uma estrutura de venda bastante comum no ramo
agrbpecuério ou seja a mesma esta aberta aos clientes e fornecedores das 8h
as 17h 30 min de segunda a sexta-feira e das 8h as 12 h aos sabado& Esse
sistema funciona bem se analisarmos que a empresa esta visando uma venda
direcionada para o varejo.com venda e entrega no balcdo, mas se analisarmos
para o lado de venda direta com entrega programado é melhor aprofundar o
estudo nesse sistema.

No sistema atual a empresa fica aberta ao publico nos. horarios. j&
citados e com uma quadro de funcionérios que se segue:

e 1 —Vendedor;

e 1 - Secretaria;

e 1 — Auxiliar Geral;

e O Proprietario.
Nesse caso, a empresa tem um custo fixo com funcionarios, aluguel, telefone,
veiculo, impostgs , taxas, juros, transporfe de primeiro e segundo percurso,

carga e descargas de produtos e uma série de despesas que, acrescentadas

- ao preco de custo do produtos mais a margem de lucra correspondé ao-preco

de venda.
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Esse prego de venda serd comparado pelos clientes com 0s precos de
produtos similares dos concorrentes que as vezes podem ser mais ou menos
atrativos.

A Empresa Comercial Brasil tem como concorrentes empresas que
estdo trabalhando com a mesma estrutura e principalmente com empresas que
trabalham com estruturas enxutas, direcionando suas vendas direto da fahrica
para os clientes éonsumidores, passando por cima de diversas déspesas e
problemas.

Diante da realidade dessa empresa, que é de capital reduzido e que ndo
pretende trabalhar com estoque de mercadoria ndo porque ‘ndo q‘uér e sim
porque d. mercado ndo esta disposto a pagar estes custos e a empres'é‘ nao
dispde de capital para este fim, a proposta seria reduzir os funcionarios para

apenas 1 (um )-além do proprietario. As vendas com entrega no balcdo seriam

-apenas até acabar o estoque de mercadorias da empresa e, posteriormente, as

mesmas serdo realizados somente com entrega futura diretamente na
propriedade. ApGs essa fase, as vendas serdo realizadas em maior volume a
campo. com uma visita na propriedade e também dentro da loja. onde
permanecera um funcionario que vai realizar a‘s vendas (pedidos) que seréo
encaminhados para as. fabricas. e posteriormente faturados diretamente pata 0s
clientes reduzindo com isso, o custo financeiro e uma série de outras despésas
que ocorreriam se a venda fosse no balcdo como se faz na maioria dos
empresaé. As vendas ocorridas na empresa, isto &, no pohto de venda terdo
um atendimento de maior qualidade uma vez que vai diminuir o ndmero de
itens comercializados; no entanto o vendedor tera mais tempo de cohversar

com o cliente, escutar 0 que o ele tem a falar, reclamar, propor solugées para o
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seu problema , indicar melhor o produto oferecido e muitas outras vantagens
qUe‘ uma vendedor tipicamente de varejo ndo pode oferecer por falta de tempo
ou de preparo.

Ja as vendas de campo serdo efetuadas com visitas nas. propriedades
que seguirdo uma programacao onde serd analisada principalmente o consumo
dos ptodutos, sempre [evando em consideracao que o.cliente vai estar disposto
a comprar quando o0 seu produto estiver acabando. Dessa fbrma, para os
clientes que adquirem seus produtos para passarem um més , sera praciso
visitar o mesmo uma vez por més e os clientes que adquirirem os produtos
para passarem dois meses por exemplo, a visita ja pode demorar um puco
mais, sendo feita a cada 60 dias, as visitas devem ser feitas de acordo com a
necessidade do cliente levando sempre em consideragao o custoda#vis’itas e
o dia programado da entrega.

Os produtores de [eite tem como habifo ou necessidade irem a cidade
par,é receberem o pagamento do leite entre os dias 15 a 22 de cada os més.
Sendo assim, aproveitam para realizar as compras dos produtos que estdo

precisando. Logicamente, nestes dias ndo € aconselhado realizar visitas na

propriedades porque vamos encontrar as casas vazias e consequentemente

deixar de atendé-los dentro do ponto de venda ( loja ). Ocorrida a venda, é hora
de pensarmos em como iremos enfregar os. produtos na propriedade tendo
como principal, problema o custo elevado do transporte. Sendo assim, € preciso

realizar um p[énejamenta estrafégico de logistica.



Pontos Importantes a serem considerados:

Analise do Mercado: informag:d’es. precisas sobre fornecedores, clientes,
concorrentes e ambiente econbmico auxiliam na identificacdo de
oportunidades;

Perfil do- Publico: é preciso identificar as necessidades do consumidor
para tragar os objetivos e as formas de atuagcdo da empresa, como
estahe[édmenfo de precos, canis de venda etc.;

Compré’s e ~‘eStoques: € o ponto fundamental da gestdo operacional da
empresa. E preciso saber quanto comprar e qual o estogue minimo para
evitar‘ falta de capital de giro;

Custos e Formacgédo de Pregos: pela andlise dos custos, determina-se o
preco ideal de venda do produto, o qual deve ser comparado com o
mercado para avaliar a viabilidade de sucessa;

Fluxo.de Caixa: as informagbes sobre os movimentos de entrada saida e
saldos permitem projefar esfouros ou sobras de recursos. Vale a pena
fazer esse controle diariamente;

Ponto de Equilibrio: o empresério deve saber o faturamento minimo

~ capaz de pagar todos os seus custos e despesas. Com base nisso,

podera estipular suas cofas minimas;
Planejamento Tributério: é preciso saber quantas e quais impostos e
tributos serdo recolhidos, quais os beneficios e seus. efeifos sobre o

custo da mercadoria;
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e Estrutura Comercial: é a estratégia de vendas adotada pelo empresario

que definiréd o grau de penetragdo do produto no mercado. Ela deve se
estudada caso o caso;

e Politica de Recursos Humanos: mesmo. as pequenas empresas devem
ter divisdo das atividades, mas sdo necessario mecanismos de
motivagdo dos funcionarios;

e Informética: a informatizacdo é uma condi¢do exigida pelo mercado para
qual a-empresa tenha agilidade e- dinamismo; é preciso, porem, afzalisar
com cuidado os sistemas disponiveis.

Fonte: VIANA, Jodo José

Administracdo de materiais: um enfoque prético Sdo Paulo
Atlas, 2000.

O SISTEMA DE TRANSPORTE

O transporte representa o elemento mais importante do custo logistica na
maid??*é%?aﬂe das firmas. O frete costuma absorver dois tergos do gasto logistico
e entre 9 a 10 % do prcduto nacional bruto para a economia americana como

um todo.
IMPORTANCIA DE SISTEMAS DE TRANSPORTE NA ECONOMIA
A medida que servigos de transperte- mais baratos vdo-se disponibilizande, a

estrutura econémica comeca a assemelhar-se & de uma economia

desenvolvida: grandes cidades resultam a partir de migragcdo para-os cenfros
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urbanos, regides geogréficas limitam-se a produzir um leque menor de itens e o

nivel de vida comeca a elevar-se. Especificamente, melhor sistema de

transportes contribui para (1 ) aumentar a competicdo no mercado, (2) garantir a

economia de escala na producdo e-(3})-reduzir precos das mercadorias.

MAIOR COMPETICAO

Quando nédo existe-um-bom sistema de transporte, a extenséo-do mercado

fica limitada as cercamias do local de producdo. A menor que os cusfos de

producdo-sejam muito-menor que num segundo-ponto-de-produgdo; a ponto de
a diferenga desses custos contrabalancar os custos de transporte para servir o
segundo mercado, ndo ha grandes margens para-a eempetigéa de mercado
ocorrer. Entretanto, com melhores servicos de transpbn‘e, 0s custoé de

produtos. postos em- mercados mais distantes podem ser competitivos com

‘aqueles de outros produtores que vendem nos mesmos mercados.

COMENTARIO

O texto escrito por RONALD H. BALLOU , comenta a importancia
indispenséavel do sistema de transporte para a sobrevivéncia de quélquer
empresa no-mercado
Fonte: BALLOU, Ronald H.

Logistica Empresarial: Transporte; Administrac&o-de Materiais e
Distribuicdo Fisica — S&o-Paulo: Atlas, 1993
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Planejamento Estratégico de Logistica

O planejamento- estratégico de logistica tem a missdo de colocar

os bens e servicos no local necessario no momento em que os

"desejamos. Essa simples afirmacdo exige uma continua resolugdao de

questdes com uma elevada complexidade, numa vasta area geografica,
sujeitas a uma pressdo do tempo pouco comuns noutras atividades
empresariais. A Logistica nunca para. Ela desenvolve—sé durante as 24
horas de cada dia, 7 dias por semana, 52 semanas por ano.A Logistica
tem a ver com a integragéo de informagéo com trarispg)rtes, stocks,
armazens, movimentagéo de materiais e embél-agem. Os seus
responsaveis e agentes tém que atuar como coordenadores inter-

funcionais, integrando as. competéncias de cada érea numa supra-

competéncia focada apenas no servigo ao cliente.

Este planejamento tem uma grande importancia. porque a
empresa depende do-sucesso dele para sobreviver se o transporte ndo
for ,adequado, e competitivo. a empresa ndo vai conseguir atender as
necessidades dos clientes e nem da empresa. O fransporte ele de ser
competitivo em. custo, precisa ser também pontual em seus
compromissos , pois de nada adianta vender com margem de lucro
satisfatoria para ambos os.lados cliente e vendedor, se a entrega nédo
ocorrer dentro do prazo programado. Quando um cliente adquire um
produto & porque ele precisa daquele produto para suprir }uma’
necessidade de consumo e se aquele produto é entregue no prazo

combinado encerra-se uma fase da venda e comeca a fase de pos-
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venda, que se inicia com um acompanhamento do cliente para a solugdo
de problemas que podem ocorrer durante o consumo. daquele produto.
Se o vendedor falhar na entrega do produtos o cliente vai ter problemas
de falta do produto ocasionande prejuizos- na sua- produgdo- e gerando
um desc;onforto na relagcdo vendedor / cliente . No caso da falta de racao
ocasiona reducao da producdo do leite que em alguns casos: s@ é
recuperada na proxima lactacdo, ap6s até 12 meses, provocando um
prejuizo enorme para o cliente. E em um mercado- competitivo, um
cliente insatisfeito € um prato cheio para a concorréncia poder trabalhar
no- sentido de falar mal da-empresa ou- do- produto. Por outr;érl_ade, se a
entrega nao for efetuada de maneira organizada e planejada, o custo do
transporte fica tdo alto que inviabiliza-qualquer negdcio.

‘Planejamento estratégico de logistica nada mais € do que um
estudo detalhado da localizagdo exata de cada cliente dentro da drea de
atuacdo de uma empresa. No nosso caso, foi realizado durante as
visitas de vendas e assisténcia técnica onde foi realizado o mapeamento
de todas as estradas possiveis de serem utilizadas para a realizacéo do
transporte. Neste levantamento também foi realizado a medicdo das.
distancia entre todos os pontos chaves como por exemplo, quantos
quildmetros térﬁ da casa do.cliente até a cidade e vice-versa , quantos
quildmetros ser&o percorridos em caso de uma rota de entrega, uma rota
de viéita de venda ou de assisténcia técnica , para que possamos-
calcular o custo do transporte e viabilizarmos as vendas. S6 para efeito: -
de exemplo vamos demonstrar o seguinte raciocinio: um caminhao. que

percorre uma distancia de 100 Km para entregar 50 sacos de ragdo ( sc
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40 Kg ) com um custo de R$ '0,96 ( Noventa Centavos) por Km rodados

tem um custo de R$ 90,00 ( Noventa Reais) de frete que representa um-

custo-de R$1,80 ( Um Real e Oitenta Centavos- )- por saca ‘,e:rse; outro
caminhdo percorrer uma distancia de 200 Km para entregarr 350 sacos
de ragdeo ( sc 40 Kg ) com um custo de- R$ 1,10-( Um Real e Dez
Centavos ) por Km rodados ele teré um custo de R$ 220,00 ( Duzento‘s e

Vinte Centavos ) de frete que representa R$ 0,63 ( sessenta e trés

‘centavos ) por-saca reduzindo assim R$ 1,17 ( Um real e dezessete

centavos ) de custo por saca. que representa 65%. a menos no custo do

frete . Uma vez que em muitos casos o valor de R$ 1,17 ( Um real e

dezessete centavos ) representa- o lucro da-empresa. Em casos. de
concti'fréncia com produtos similares um vendedor perde uma vénda por
causa de R$ 0,40 ( Quarenta Centaves ) ou até R$ 0,20 ( Vinte
Centavos ) por saca. E nesse caso que o planejamento de‘;#egﬁstica
mostra sua importancia, na competitividade de prego e na qualidade.
Outro exemplo de competitividade € o-da- eoletade leite a-granel
que os laticinios adotaram para viabilizar o setor, uma vez que no
sistema antigo que ainda funciona em algumas empresas que é de
transportar o leite quente acondicionado em latbes plasticos diariamente
do curral, até os laticinios em caminhos. qUe, transportam uma média de
900 L por veiculo gerando um custo de transporte de 30% sobre o valor
do produto e com uma qualidade inferior se comparado com s‘rsiemai_ de
granelizacédo. Ja no sistema de coleta a granel o transporte é realizado
em caminhdes tanques. que-transportam: até 20.000 L por viagem com

coletas em dias alternados reduzindo o nimero de viagens com uma

|
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custo em torno de 5% sobre o valor do produto. Com essa reducéo, os
laticinios que optaram por esse sistema hoje, possuem um poder de
compra méis agreséivo, podendo pagar mais pelo produto e trabalhar
com uma margem de lucro mais folgada em comparagéo aos [aticin_ios
que ficaram no sistema antigo. Isso tornou oé laticinios, como por
exemplo a Nestlé, ainda mais-competitiva- que antes.

Esse exemplo evidencia q'ue se reduzirmos o custo do transporte
poderemos. atingir um numero maior de clientes, com uma margem de
lucro maior e evitar uma série de custos que envolvem o procésso de

comercializac&o.
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Conclusio

Para a empresa COMERCIAL BRASIL, sugiro que a mesma reduza seu
quando de funcionarios conforme ja mencionado neste trabalho, acabe corh o]
estogue de mercadorias e direcione seus: trabalhos voltados para a venda
direta dos produtos para os clientes. No primeiro momento a empresa vai
reduzir o seu faturamento, mas com um prazo de 6 meses sera possivel
alcangar o faturamento anterior mas com uma vantagem de que o lucro sera
real e o capital envolvido da empresa sera minimo ficando, envolvido apenas
com a prestacéo de servigos incluindo um veiculo , um funcionario, um ponto
de venda, um telefone e eutros itens: que representam custe pequeno. Qutro
ponto importante € que a empresa vai passar para umé fase que mesmo sem
capital ela ndo tera limites para-as vendas , ela sempre aumentara suas- vendas
sem aumentar os riscos de perdas diretas para a mesma, uma vez que’ o]
capital sera das empresas das quais ela representa. Empresas essas. que
possuem uma estrutura financeira estavel e que tem como principal arma o
estudo detalhado-para-a liberagdo-de crédito, reduzindo assim, a possibilidade
de prejuizos sem falar nas equipes de pessoas responsaveis de receber em

casos de inadimpténcias
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Vil - APRESENTACAQ E COMPOSICAO BOS RELATORIOS BE ESTAGIOS

1)RELATORIO DE CARACTERIZACAQ DA EMPRESA

O Relatorio Parcial I tem por objetivo caracterizar a Entidade Concessionaria,
através do levantamento de dados dos itens abaixo:
Concessionaria: COMERCIAL BRASIL
Endereco: Rua Jatoba N.° 1381 Centro Rubiataba — GO
Fax: 0XX62-325-2016
E-mail: comercialbrasil@kitshop.com.br.

- Nome dos Proprietarios ou Grupo Associado: Adriana Alves Ribeiro

Nome e Cargo da Chefia Diretora: Adriana Alves Ribeiro — Gerente Proprietaria
Nome:do Gerente de R H.: Adriana Alves Ribeiro

> Ramo de Atividade: Comercio de Produtos Agropecudrios
- Area de Atuagio: Agropecuaria e Agricultura

Historico: Esta empresa iniciou suas atividades em 01/10/2000

Organograma: 1-Proprietario/Gerente e 3 Funcionarios

Numero de Empregados: 03

Principats metas da Empresa: Vender produtos de qualidade a prego competitivo.
Produtos desenvolvidos pela Empresa: Venda de produtos com entrega programada.
Levantar principais recursos que resultam-o produto final:

e Conhecimento profundo dos produtos comercializados;

e Facilidade para se relacionar com os clientes;

e Preco competitivo.

Caracterizar os Recursos Humanos da Empresa Levantado:
a) Categoria dos profissionais que atuam na empresa.
*Técnico em Agropecuiria — 1
*Técnica em Contabilidade — 2

b) Divisdo técnica de trabalho:
*1 (Um) Vendedor externo , 1 (Um ) Vendedor interno e 1 ( Uma
)Secretaria.

¢) Verificar a qualificagdo dos funcionarios dividindo em qualificados, ndo
qualificados, e tipos de treinamentos oferecidos. |

* Os funcionarios estio se qualificando de forma gradativa de acordo com o

crescimento da empresa. Os treinamentos oferecidos sio do Sebrae.

d) Condig¢des de jornada de trabalho.
* As jornadas de trabalho sdo das 8 h as 17 h 30 min de segunda a sexta-
- feira e das 8h as 12 h aos sabados.

e) Descrever a rotatividade da mao de obra

* A rotatividade é comljm somente para que todos os funcionarios
aprendam todas a atividades para que no momento de férias nio seja
preciso contratar funcionarios para substituir o que esta de férias.



ANEXO 02 - RELATORIO SINTESE MENSAL

Més de : Margo / 2002

Nome do Estagiario: Alessandro Alves de Barros |RA:AAB

Local do Estagio: COMERCIAL BRASIL Area: Logistica de Transporte

Atividades Programadas Tarefas Realizadas

* Definigdo das regides de atuagao. * Definimos as regides de atuagao da empresa.

* Levantamento da necessidade de cada regido. |* Levantamos a necessidade das regides.

* Levantamento do numero de animais (gado). * Analisamos o numeros de animais da regides.
* Identificar os produtores que aceitam novas * Identificamos os clientes.

tecnologias. * Confeccionamos mapas p/ facilitar o trabalho.
* Fazer levantamento das estradas ( mapas ). * Realizamos visitas para venda e pés-venda.

* Realizar visitas para vendas e pés-venda.

Apreciacdo Critica das Atividades
* As atividades foram realizadas no decorrer normal das atividades da empresa, pois a mesma
ja estava trabalhando no sentido de organizar o sistema.

Dificuldades e Ocorréncias
* Tive uma dificuldade em construir do zero ( 0 ) um mapa onde localizamos todas as

propriedades.

Bibliografia
Dias, Marco Aurélio p., 1952 Administracdao de materiais: uma abordagem logistica --4.
Ed. - Sao Paulo : Atlas, 1993

Data . Assinatura do Estagiario

oblo ?Lml | E

Avaliacdo do Responsavel / ET’Hd/ada/
/i

4 7o N\ —
LS i .z?:{@claro que o estagiario Alessandro Alves de Barros cumpriu todas as atividades constantes

“do b;gsente relatério, cumprindo uma carga horaria de 162 horas.
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FICHA DE AVALIACAO DE ATIVIDADES

1) Nome do Estagiario: Alessandro Alves de Barros

2) Nome da Empresa: Comercial Brasil

3) Endereco: Av. Jatoba N.° 1381 Centro Rubiataba — GO
4) Responsavel: Adriana Alves de Barros

5) Cargo: Gerente / Proprietaria

6)Dar nota de Zero a 10 para os itens abaixo:

Conceitos Indicadores Nota

- Conhecimentos Gerais (10)
- Conhecimentos Teoricos (07)
- Conhecimentos Pratico (09)
- Interesse (09)
- Aptidao (09)
- Iniciativa em solucionar problemas (08)
- Comunicagao (09)
- Redacéo (06)
- Cooperagao (10)
- Dedicacao (09)
- Frequéncia (10)
- Lideranca (09)
- Organizagéo no trabalho (10)
- Pontualidade (09)
- Produtividade (08)
- Responsabilidade (10)

6) Observacdes: O estagiario tem muito interesse em resolver o problema de
transporte que a empresa esta enfrentando . Parece que o0 mesmo tem um
bom conhecimento no assunto.

Data: 01/04/2002.

Adriana Alves Ribeiro
RG.: 3367426-5271215 SSP - GO
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(O<) HERBERT LUIZ FERNAN
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AVALIACAO DO RELATORIO FINAL DE ESTAGIO

Aluno: Alessandro Alves de Barros n°® matricula: 125

~ Titulo do Relatério: Logistica de Transporte
~ Empresa em que foi realizado o Estagio: Comercial Brasil

| Endereco: Rua Jatébé N.° 1381 Centro  Rubiataba — GO

Depto. / Setor: LogiStica de Transporte / Vendas
Periodo de Estagio: de 01102120,02 a 30/03/2002
Area de Atuaco: Logistica de Transporte / \.léndas
Horas de Estagio: 162 horas

Data de Avalia§éo: 27/06/2003.

Apreciacao ‘ ’ Final:




AVALIACAO DO TRABALHO DE CONCLUSAO DE ESTAGIO

{Nome do Estagiéario: AIeSsandro Alves de Barros

Local do Est_égiog C.émercial Brasil

Critérios de Avaliag‘ad Conceito Atribuido

Justlﬂcatlva da Apllcacao do Trabalho

Considerar os argumentos apresentados a
nivel de  Entidade Concessionaria. A B c D
Considerar os problemas que serdo ‘
solucionados com o presente trabalho.

Capacidade Critica

Considerar o sentido de analise da |
situacdo bem como o dominio da mesma A B C D
e a capacidade de compreenséo e proposta
demonstrada pelos estagiarios.

_|Capacidade de Inovacéo

‘“Gonswflerar o valor e a praticidade das
propostas apresentadas a nivel inovador A B C D
~jpara a Entidade Concessionaria objeto da '
apao do estag\ano

Percepcao e . Profundidade de
| Conhecimentos Esbecificos
Considerara capacndade demonstrada pelo
estéglarlb em. Bomln\ar o tema objeto de A B C D
seu ' trabalho, ‘bem como a utilizagéo de
termologla tebnlca eSpeCﬁIca

Capamdade J6_Defésa do_Trabalho de
|Con¢lusdo de Estagio
Con@deraracapa&\dade demonstrada pelo A B C D
! estaglanta em responder a“os questionarios
de avahac;aodo Professor Orl‘entador

3 Verlflcacao da Metbetoloma do Trabalho

Considerar a ordenacdo do  presente
trabalho e o cumprimento de cada uma de A B C D
suas etapas '

‘tParecer

DATA ‘_ Assinatura do me; Orientador Conceito Final




