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Resumo

E notavel a relevancia que o agronegdcio possui na economia brasileira, com quase 21,5% de
parcela no PIB é um dos setores mais proeminentes da matriz econémica. A empresa focal
utilizada para o presente estudo reflete a importancia do setor, uma vez que atende a este com
solucBes especificas por meio do atendimento in loco. Com intuito de verificar a performance
de seus vendedores, foram construidos indicadores de desempenho que utilizaram como base
0 gasto de manutencao de veiculos e o respectivo faturamento dos vendedores. Foi por meio
da utilizacdo do software Excel a construcdo de tabelas comparativas entre as performances
dos vendedores, que por sua vez apresentaram resultados quantos a indicadores que apontam
0 Vendedor 1 130% mais eficiente que o vendedor 2, quanto a economia de recursos para a
manutencdo de veiculos bem como faturamento anual do periodo. O estudo conclui ndo
somente com a indicacdo do desempenho, mas com direcionamentos teéricos e praticos
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relevantes a empresas que procuram implementar indicadores de performance para a
otimizagao de seus resultados.

Palavras-chave: Performance de vendas, Key Performance Indicators-KPI, Agronegocio.

Abstract

It is remarkable the importance that agribusiness has in the Brazilian economy, with almost
21.5% of GDP share is one of the most prominent sectors of the economic matrix. The focal
company used for the present study reflects the importance of the sector, as it serves this
sector with specific solutions through on-site service. In order to verify the performance of its
sellers, key performance indicators (KPI) were built that used as a basis the expense of
vehicle maintenance and the respective sales revenue. It was through the use of Excel
software, the construction of comparative tables between the sellers' performances, which in
turn presented results regarding the indicators that indicate the Seller 1 130% more efficient
than the seller 2, regarding the saving of resources for the maintenance. as well as annual
revenues of the period. The study concludes not only with performance indication, but with
relevant theoretical and practical guidelines for companies looking to implement performance
indicators to optimize their results.

Keywords: Sales Performance, Key Performance Indicators-KPI, Agribusiness.

Resumen

Es notable la importancia que tiene el agronegocio en la economia brasilefia, con casi el
21.5% de la participacion del PIB en uno de los sectores mas prominentes de la matriz
econdmica. La compafiia focal utilizada para el presente estudio refleja la importancia del
sector, ya que sirve a este sector con soluciones especificas a través del servicio in situ. Para
verificar el desempefio de sus vendedores, se construyeron indicadores de desempefio que
utilizaron como base los gastos de mantenimiento del vehiculo y los ingresos por ventas
respectivos. Fue a través del uso del software Excel para construir tablas comparativas entre
los rendimientos de los vendedores, que a su vez presentaron resultados con respecto a los
indicadores que indican que el Vendedor 1 es 130% mas eficiente que el vendedor 2, en
términos de ahorro de recursos para el mantenimiento. asi como los ingresos anuales del
periodo. El estudio concluye no solo con la indicacion del desempefio, sino con pautas
tedricas y practicas relevantes para las empresas que buscan implementar indicadores de
desempefio para optimizar sus resultados.
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Palabras clave: Rendimiento de ventas, Indicadores clave de rendimiento-KPI,

Agronegocios.

1. Introducéo

O setor do agronegdcio tem grande importancia para a economia do Brasil, onde no
ano de 2015, conforme a Confederacdo da Agricultura e Pecuaria do Brasil (CNA) o setor foi
responsavel por 21,46% do Produto Interno Bruto (PIB). No mesmo ano, segundo dados do
Cadastro Geral de Empregados e Desempregados (CAGED) o setor gerou mais de nove mil
empregos.

Como um todo, o agronegocio é uma cadeia produtiva da pecudria e da agricultura,
onde os principais produtos produzidos sdo a soja, milho, arroz, trigo, feijdo, algodao e sorgo
(Silva, Cesario & Cavalcanti, 2007). Neste contexto, é crescento 0 nimero de empresas que
atuam nesse segmento, o qual cada vez mais necessita de uma gestao eficiente.

Com intuito de melhorar seus resultados empresas de diversos setores criam Key
Performance Indicators (KPI) para que se possa verificar a performance relativa de
determinada unidade de anélise. Rodrigues & Canelada (2015) apresentam como a construcéo
de KPI’s podem auxiliar na construcéo civil. Franca (2012) demonstra como a construgéo de
KPI’s podem contribuir na logistica supermercadista, contexto de grande necessidade de
celeridade nos processos. J& Sereno (2017) apresenta a viabilidade da construgdo de KPI’s
para o auxilio da gestdo de processos de uma empresa de logistica, com intuito de otimizar os
processos logisticos de seus armazéns.

O presente estudo tem como objetivo realizar uma analise comparativa entre a
performance de vendas e 0s gastos com manutengdo de veiculos em uma empresa do
agronegocio, localizada no noroeste do Estado do Rio Grande do Sul, no periodo de janeiro a

dezembro do ano de 2018.

2. Metodologia

A metodologia € um conjunto de técnicas e procedimentos que tem o objetivo de
viabilizar a execugdo de uma pesquisa (Jung, 2004), em busca de ultrapassar 0 senso comum
através do método cientifico (Minayo, 2008). O presente trabalho pode ser classificado de
acordo com suas caracteristicas: quanto a natureza, classifica-se como pesquisa aplicada;

quanto a abordagem, como quantitativa; quanto aos objetivos, como descritiva; e quanto aos
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procedimentos técnicos, como um estudo de caso. O estudo de caso caracteriza-se como uma
descri¢do e andlise detalhada de algum caso que tenha alguma particularidade que o torne
relevante (Pereira et al., 2018).

O estudo foi realizado em uma das filias da empresa objeto do estudo, no qual foi
realizada a analise comparativa entre a performance de vendedores (Vendedor 1 e Vendedor
2) e seus gastos com manutencdo de veiculos no periodo de janeiro a dezembro do ano de
2018. Para tanto, foi realizada a descricdo da rota de trabalho de cada vendedor (cidades
atendidas), o faturamento mensal e gastos com manutencéo de veiculos.

Para coleta de dados foram disponibilizados documentos contdbeis que a empresa
possui sobre as despesas especificas relativas a todas e quaisquer manutencdes de veiculos
utilizados no periodo pré-estabelecido. Por sua vez, para a apuracdo de custos totais e
comparacg6es foram utilizadas planilhas com o apoio do software Excel.

Para o célculo da performance de cada vendedor foi utilizada a relagdo entre os custos
de manutencéo sobre o respectivo faturamento anual do periodo analisado. Por sua vez, para o
calculo da performance relativa entre os vendedores foi utilizada a relacdo entre o0s

vendedores, com intuito de evidenciar as diferencas relativas entre 0s mesmos.

3. Referencial tedrico

Neste topico foi realizado um breve resgate tedrico sobre agronegdcio, performance de
vendas e manutencdo de veiculos. Tratando-se de uma pesquisa aplicada, o foco foi o estudo
de caso, em que o referencial tedrico serviu apenas para situar o leitor no contexto da tematica

abordada.

3.1 Performance de vendas

O vendedor tem papel fundamental no contato didrio com clientes e na
comercializacdo ode produtos e servigos, atividade que enfatiza a imagem que a organizacdo
quer projetar no mercado em que atua (Las Casas, 2010).

Medir a performance e determinar os fatores de sucesso de cada vendedor é
importante no gerenciamento de vendas nas organizacdes (Ingram, et. al. 2008). Churchil et
al. (1985) defende que nédo existe consenso entre autores sobre a melhor forma de medir o
desempenho de vendedores, principalmente quanto a escolhe de medidas subjetivas ou

medidas objetivas.
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3.2 Manutencao de veiculos

Conforme a Associacéo Brasileira de Normas Técnicas (Abnt, 1994), manutencéo é:
“Combinacdo de todas as agdes teécnicas e administrativas, incluindo as de superviséo,
destinadas a manter ou recolocar um item em um estado no qual possa desempenhar uma
funcdo requerida”.

No estudo em questdo caracteriza-se a manutencao de veiculos como sendo 0s gastos
com combustivel, oleo lubrificante, manutencdo elétrica, manutencdo mecanica, pneus e

outros, todos ja& com mao de obra inclusa.

4. Analise comparativa entre performace de vendedores e 0s gastos com manutencgdo de

veiculos

Na realizacdo do estudo, foi realizado o levantamento dos gastos com manutencao de
veiculos dos vendedores, segregando os respectivos valores entre os vendedores (Vendedor 1
e Vendedor 2). Posteriormente sdo apresentados os montantes de vendas anuais do periodo
analisado, por vendedor, onde serdo relacionados o0s gastos com veiculos e respectivos
faturamentos. A Tabela 1 demonstra o0 gasto com manutencdo de veiculos referentes ao
Vendedor 1.

Tabela 1 — Gastos com manutencéo de veiculos — Vendedor 1

Combustiveis e Lubrificantes Manutengéo

Més  Gasolina Oleo Total Elétrica  Mecénica Pneu Outros Total Total

Jan R$ 1.204 R$ 96 R$1.300 | R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 1.300
Fev R$ 1.144 R$ 96 R$1.240 | R$ - R$ - R$1.000 R$130 R$1.130 | R$2.370
Mar  R$1.284 R$ 96 R$1.380 | R$ 80 R$ - R$ - R$560 R$ 640 | R$2.020
Abr R$1.174 R$ 96 R$1270 | R$ - R$ - R$¢ - R$ - R$ - | R$1.270
Mai R$ 1.304 R$ 96 R$ 1.400 | R$225 R$675 R$ - R$ - R$ 900 | R$2.300
Jun R$ 1.224 R$ 96 R$1320 | R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - | R$1.320
Jul R$ 1.264 R$ 96 R$1.360 | R$ - R$ - R$ - R$280 R$ 280 | R$1.640
Ago R$1.184 R$ 96 R$1.280 | R$520 R$110 R$ - R$ - R$ 630 | R$1.910
Set R$ 1.230 R$100 R$1.330 | R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 1.330
Out R$ 1.160 R$100 R$1.260 | R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - | R$1.260
Nov  R$1.780 R$100 R$1.880 | R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - | R$1.880
Dez R$ 1.020 R$100 R$1.120 | R$ - R$ - R$ - R$ 335 R$335 R$ 1.455
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Tot R$14.972 R$1.168 R$16.140 ‘ R$825 R$785 R$1.000 R$1.305 R$3.915| R$20.055
Fonte: Dados da pesquisa (2019).

Como pode ser verificado por meio da Tabela 1, os principais itens que demandaram
mais recursos foram “combustiveis e lubrificantes”, que utilizaram aproximadamente 80%
dos totais de despesas do veiculo do Vendedor 1. Desta forma, apenas 20% foram utilizados
para manutencgdes, sendo que destas a que mais demandou recursos foram as classificadas
como “outros”, com um montante de R$ 1.305, seguido pela troca de pneus realizada em
fevereiro de 2018.

Embora a média mensal de combustivel tenha ficado em torno de R$ 1.345, destaca-se
que no més de novembro foram registrados quase R$ 1.900, o que poderia estar relacionado
ao periodo de colheita de diversas culturas atendidas pela empresa. Por sua vez, dezembro
registrou o menor valor, com apenas R$ 1.120, que também poderia estar relacionado ao
periodo de menor envolvimento dos vendedores para com o atendimento in loco realizado nas
propriedades.

Por sua vez, o més que mais demandou recursos (somando combustiveis e
lubrificantes quando manutencg6es) foi fevereiro. Por sua vez, mesmo que 0 consumo médio
de combustiveis tenha sido menor que a média mensal, apenas R$ 1.240, como ja apontado,
neste més foi realizada a troca de pneus, que elevou o montante de recursos consumidos.

A Tabela 2 ilustra o gasto com manutencdo de veiculos relacionados ao vendedor 2.

Tabela 2 — Gastos com manutenc¢ao de veiculos — Vendedor 2

Combustiveis e Lubrificantes Manutengéo

Més Gasolina Oleo Total Elétrica  Mecénica Pneu Outros Total Total

Jan R$ 1.544 R$ 96 R$ 1.640 R$ 210 R$ - R$ - R$400 R$610 | R$2.250
Fev  R$1.604 R$ 96 R$ 1.700 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 1.700
Mar  R$1.464 R$ 96 R$ 1.560 R$ - R$ 360 R$ - R$ - R$360 | R$1.920
Abr  R$1574 R$ 96 R$ 1.670 R$ 90 R$ - R$1.100 R$340 R$1.530 | R$3.200
Mai  R$ 1.444 R$ 96 R$ 1.540 R$ - R$ 230 R$ - R$ - R$ 230 | R$1.770
Jun R$ 1.524 R$ 96 R$ 1.620 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 1.620
Jul R$ 1.484 R$ 96 R$ 1.580 R$ 40 R$ - R$ - R$680 R$ 720 | R$2.300
Ago  R$1.564 R$ 96 R$ 1.660 R$ 35 R$800 R$ - R$265 R$1.100 | R$2.760
Set R$ 1.510 R$ 100 R$ 1.610 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 1.610
Out R$ 1.580 R$ 100 R$ 1.680 R$ - R$ - R$ - R$ 315 R$ 315 R$ 1.995
Nov R$ 960 R$ 100 R$ 1.060 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 1.060
Dez R$1.720 R$ 100 R$ 1.820 R$ 90 R$490 R$ - R$ - R$580 | R$2.400
Tot R$17.972 R$ 1.168 R$ 19.140 R$ 465 R$1.880 R$1.100 R$2.000 R$5.445 | R$24.585

Fonte: Dados da pesquisa (2019).
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Como pode ser verificado por meio da Tabela 2, os principais itens que demandaram
mais recursos foram “combustiveis e lubrificantes”, que utilizaram aproximadamente 77,8%
dos totais de despesas do veiculo do Vendedor 2. Desta forma aproximadamente apenas 22%
foram utilizados para manutencdes, sendo que destes a que mais demandou recursos foram as
classificadas como “outros”, com um montante de R$ 2.000, seguido pela “mecanica”, que
demandou quase R$ 1.900. Destaca-se que semelhante ao Vendedor 1, o Vendedor 2 também
precisou realizar uma troca de pneus, em abril de 2018.

Embora a média mensal de combustivel tenha ficado em torno de R$ 1.595, destaca-se
que no més de dezembro foram registrados R$ 1.820, o que poderia estar relacionado ao
periodo de colheita de diversas culturas atendidas pela empresa. Por sua vez, novembro
registrou o menor valor, com apenas R$ 1.060, que também poderia estar relacionado ao
periodo de menor envolvimento dos vendedores para com o atendimento in loco realizado nas
propriedades.

Por sua vez, o més que mais demandou recursos (no somatério de combustiveis e
lubrificantes quando manutencdes) foi agosto. Por sua vez, mesmo que 0 consumo médio de
combustiveis tenha levemente que a média mensal, totalizando R$ 1.660, como ja apontado,
neste més foi realizada a troca de pneus, elevando assim o montante de recursos consumidos
em agosto.

Com intuito de analisar comparativamente os Vendedores 1 e 2, a Tabela 3 demonstra
0s respectivos totais, bem como os percentuais de cada més e grupo de contas. Pode-se
verificar o desempenho do Vendedor 1 em relacdo ao 2, no que se refere ao menor uso de
recursos para combustiveis e manutencdo do veiculo. A Tabela 3 apresenta um comparativo

de consumos entre os vendedores.

Tabela 3 — Comparacéo de consumos entre os vendedores

Vendedor 1 Vendedor 2
Més Total % Total %

Janeiro  R$  1.300 42.22%|Rg 2250 73,08%

Fevereiro R$ 2370 3941% |Rs 1700 -2827%

Marco  R$ 2020 221% |Rg 1920 -4,95%

Abril R$ 1270 6031%|Rs 3200 151,97%

Maio R$ 2300 2994% |Rg 1770 -23,04%
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Junho R$ 1320 1852%|Rs 1620 22,73%

Julho R$  1.640 2870%|Rg 2300 40,24%

Agosto R$ 1910 -30.80%|Rgs 2760 44,50%

Setembro R$ 1330 “1739%|R$ 1610 21,05%

Outubro R$  1.260 -3684% | Rg 1995 5833%

Novembro R$  1.880 77:36% |R$  1.060 -43,62%

Dezembro R$  1.455 -3938%|Rs 2400 64,95%

Total R$ 20055 -1843%|Rg 24585 2259%

Fonte: Dados da Pesquisa (2019)

Na Tabela 3, deve-se observar o comparativo do consumo dos vendedores, em que, 0
Vendedor 1 teve consumo total no periodo de R$ 20.055,00 e o Vendedor 2 consumo total no
periodo de R$ 24.585,00, ou seja, 0 Vendedor 1 teve uma economia de 18,43% em relacdo ao
Vendedor 2.

A andlise da performance dos vendedores (vendedor 1 e vendedor 2) foi realizada
através do comparativo do faturamento de cada vendedor com o respectivo gasto com a
manutencdo de veiculos. A Tabela 4 demonstra os totais de faturamento, gastos com veiculos

e 0 respectivo comparativo de performance.

Tabela 4 — Comparativo faturamento X gasto com manutencéo de veiculos
Vendedor 1 Vendedor 2

Faturamento Gastos de Veiculo Faturamento Gastos de Veiculo
R$ 5.942.351,67 R$ 20.055,00 R$ 3.160.875,27 R$ 24.585,00
Proporcéo V2 em relagédo a V1 -46,8007% 22,5878%
0,3375% 0,7778%

Relacdo da performance entre Vendedor 1/ Vendedor 2 = 130,4616%

Fonte: Dados da pesquisa (2019).

Constata-se na Tabela 4 que o Vendedor 2 utilizou 22,5% a mais de recursos para a
manutenc¢éo de seu veiculo no periodo analisado. Bem como o faturamento do Vendedor 2 foi
quase 47% inferior ao Vendedor 1.

Ao analisar a performance relativa entre os gastos de manutencdo de veiculos e
faturamento anual verifica-se que o Vendedor 1 resultou em apenas 0,3375%, por sua vez o
Vendedor 2 apresentou um coeficiente de 0,7778% de gastos de manutencdo sobre o
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faturamento total. Tal resultado ressalta a eficiéncia do Vendedor 1 em relacdo ao Vendedor
2, 0 que pode indicar um desempenho acima do dobro, considerando os itens analisados.

Por fim, ao analisarmos a performance global entre os vendedores, constata-se que o
Vendedor 1 possui resultados 130% melhores que o Vendedor 2, considerando os gastos de
manutencdo de veiculos e o faturamento anual. Tal resultado evidencia a eficiéncia na
manutencdo do veiculo do Vendedor 1, o que por sua vez pode indicar a atencdo e cuidados

que este possui para com o patriménio da empresa.

5. Considerac0es finais

Por meio das analises dos gastos de manutencdo dos veiculos dos vendedores foi
possivel constatar as performances relativas de cada um, alcancando o objetivo norteador
deste trabalho. Os principais resultados demonstram a eficiéncia e performance relativa
superior do Vendedor 1 em relagdo ao Vendedor 2 no periodo analisado.

As principais contribuicdes deste estudo em nivel tedrico sdo relativas ao uso de
indicadores de performance considerados faceis de serem mensurados (tais como gastos e
faturamentos por vendedor), o que viabiliza a construcdo de novos indicadores chave de
desempenho (Key Performance Indicators) aplicaveis em empresas de pequeno e médio porte
relacionadas ao agronegocio. Por sua vez, as principais contribuicdes praticas sdo
relacionadas a mensuracdo da performance de seus colaboradores, que pode levar & uma
melhor valorizacdo dos colaboradores baseado no resultado do periodo, bem como no
acompanhamento dos indicadores para a criacdo de metas especificas e individuais.

As principais limitagdes deste estudo estdo relacionadas a pequena amostra (relativa
somente a uma das unidades da empresa) com apenas dois colaboradores. Outrossim,
considera-se que a utilizacdo de apenas duas métricas (gastos de manutencdo e faturamento)
pode ser considerada especifica demais, na medida em que ndo leva em consideracdo outros
fatores que poderiam estar relacionados ao resultado anual de cada vendedor.

Como principais direcionamentos para estudos futuros aconselha-se a utilizagdo de
mais métricas para a formulacdo de indicares de performance dos colaboradores, bem como,
se possivel a utilizacdo de amostras com mais colaboradores. Outra indicacdo é analisar a
viabilidade da construcdo de metas especificas por colaborador, que possibilitem

reconhecimento e remuneragdo relativos ao desempenho acima da media.
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