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RESUMO:

Introducao: Este artigo apresenta um estudo de caso, realizado na empresa MR de Souza
Comércio de Madeira e Transporte, de Estrela do Sul — MG, sobre a importincia da area de
vendas nas empresas, no periodo de estdgio supervisionado. Na introdugdo € relatado o conceito
de Administragdo de Vendas, visto que € o planejamento, dire¢do e controle de venda pessoal,
incluindo recrutamento, sele¢do, treinamento, delegacdo, determinacdo de rotas, supervisdo,
pagamento e motivagdo, a medida que estas tarefas se aplicam as forcas de vendas. Objetivo:
tem como objetivo avaliar se a drea de vendas estd sendo executada de maneira adequada e
identificar o que pode ser melhorado. Para melhor falar das caracteristicas da empresa, serd
aplicado o método da matriz SWOT, também conhecida como FOFA, onde serd obtido dados do
ambiente interno sobre suas forgas e fraquezas, e do ambiente externo sobre suas oportunidades e
ameacas. Metodologia: A metodologia desse trabalho seria o estudo empirico, baseado nos fatos
que foram observados durante o periodo de estdgio na MR de Souza. Uma andlise de caréter
descritivo, expondo as caracteristicas da drea de vendas da empresa. Realizado sob a estratégia de
estudo de caso, buscando indicar um plano de a¢do com intuito de melhoria para a organizagao.
Utilizando pesquisa bibliografica, reunindo os dados e informacgdes que auxiliardo na base para a
composicdo do estudo de acordo com o tema. Resultados: Foi obtido como resultados, que a
area de vendas da empresa MR de Souza ndo estd sendo executada de maneira correta, portanto
ndo tem nenhum regulamento estabelecido sobre as vendas. Consideracoes finais: Diante disso,

chega-se a conclusio que a solu¢do mais vidvel seria criar um plano de vendas a fim de melhorar
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as vendas da empresa, apresentando objetivos com suas vantagens e desvantagens. Com a
aplicacdo desse plano de vendas, ocorrerd um aumento nas vendas e consequentemente

alavancard a lucratividade da empresa.

PALAVRAS-CHAVE: Vendas. Planejamento. Lucratividade.
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