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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo relatar as experiéncias vivenciadas atraves
da pratica profissional como jovem aprendiz na empresa Honda motoeste — unidade
da BR 101, mais especificadamente, no setor de Recepc¢éo Técnica (Pds-vendas)
no periodo de 13/02/2019 a 20/12/2019. Nesse sentido, foram analisadas as
atividades desenvolvidas na empresa: recepcionista técnico, auxilio em atividades
de informacé&o e auxilio em servico de carona, buscando sempre relacionar com as
matérias técnicas vista no curso técnico de Comércio. Além disso, foram relatados
0s problemas encontrados na empresa que podem ser resolvidos com técnicas

vistas em sala de aula.

Palavras-chave: Recepcionista Técnico. Honda Motoeste. Técnico em Comércio.



SUMARIO

1. INTRODUCAO

2. CARACTERIZAGCAO DA ORGANIZAGAO

2.1. DADOS GERAIS

2.2. EVOLUCAO HISTORICA DA ORGANIZAGAO
2.3. IDENTIDADE E ESTRUTURA ORGANIZACIONAL
3. A PRATICA PROFISSIONAL

3.1. CARACTERIZAGAO DA PRATICA PROFISSIONAL
3.2. JUSTIFICATIVA

4. RESULTADOS E DISCUSSAO

4.1. ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

4.2. PROPOSTA DE MELHORIA

5. CONSIDERACOES FINAIS

REFERENCIAS

11

11

11

12

12

16

19

20



1. INTRODUCAO

A Lei de numero 10.097/2000, “afirma que empresas de médio e grande
porte devem contratar jovens com idade entre 14 e 24 anos como aprendizes. O
contrato de trabalho pode durar até dois anos e, durante esse periodo, o jovem €&
capacitado na instituicdo formadora e na empresa, combinando formacéao teorica e
pratica.”. Tal programa traz tanto beneficios para o jovem contratado, como para a

empresa contratante.

As atividades desenvolvidas durante o programa foram: Recepcionista
Técnico, Auxilio em atividades de informacao e Auxilio em Servico de Carona. Essas
atividades desenvolvidas, tiveram como base as matérias ofertadas no curso técnico
de Comeércio nos quatros anos de aprendizagem. Tais disciplinas sdo: Fundamentos
da Administracdo, Gestédo da Qualidade, Gestao de Pessoas, Gestdo de Marketing,
Gestdo de Servicos, Gestdo Financeira, Comportamento Organizacional, Técnicas
de Vendas e Negociacdo, Legislacdo Trabalhista, Tributaria e Empresarial,
Estratégia Empresarial, e Matematica Comercial e Financeira, Logistica e Sistema

de informacéao.

Em suma, o presente relatorio tem o objetivo de apresentar as atividades
desenvolvidas no periodo de 13/02/2019 a 20/12/2019 na empresa Honda Motoeste,
mais especificamente no setor de Recepcdo Técnica (POs-venda). Assim,
incialmente, tem-se os dados gerais que caracteriza a empresa. Em seguida, sera
apresentada a caracterizacdo da empresa, mediante um breve histérico acerca da
sua atuacdo no mercado. Dando continuidade, ou desenvolvimento do trabalho, a
partir da caracterizacao da atividade desenvolvida com uma breve Justificativa da
importancia do que foi apresentado, seguida de propostas de melhoria para

empresa.



2. CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO

2.1. DADOS GERAIS

Razao social P.N Automoveis Pecas e Servigcos LTDA
Nome fantasia Motoeste

Endereco AV Dao Silveira, Bairro Pitimbu, n° 5300
Area geografica de atuagao Natal-RN/Parnamirim (zona sul) e MossoroRn

Produtos e servicos oferecidos | Produtos originais marca Honda, Servicos de
Revisao, Pintura e Funilaria e lavagem

Quantidade de colaboradores 103

Logomarca
"w/
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2.2. EVOLUCAO HISTORICA DA ORGANIZACAO

A concessionaria Honda Motoeste foi inaugurada no Rio Grande do Norte
em maio de 1999, Quando Koichi Kondo, o presidente da marca Honda, fez uma
visita a concessionaria de motocicletas do empresario Luiz Teotdnio de Paula Neto,
ponto de revendas de motos existente desde 1977. No periodo da visita de seu
Kondo a Mossoré-RN, foi exatamente quando a Honda estava inaugurando a
primeira fabrica no Brasil, nesse sentido, foi quando seu Kondo, conhecendo as
capacidades do empreséario Luiz Teotbnio, o convidou para abrir a primeira

concessionaria Honda Motoeste em Natal-RN.



Seu Luiz, conhecido como Senhor Paulinho é o atual diretor da empresa
Motoeste no Rio Grande do Norte. Hoje com 3 unidades (Pitimbu, Av Prudente de
Morais e Mossord), s6 em Natal-Rn a empresa conta com 103 colaboradores
capacitados e treinados pela Honda Automoveis do Brasil, sendo assim, referéncia no

mercado de atuacdo como uma das melhores marcas no Estado.

Na unidade da BR, onde foram desenvolvidas as atividades como aprendiz,
atualmente, conta com 92 funcionarios, sendo a matriz da empresa em Natal-RN,
isto €, toda a equipe de Diretores/donos da empresa trabalham na unidade da BR,
além disso, toda movimentacdo administrativa, financeira e de servicos em gerais
sdo de maior intensidade na Matriz. Com 20 anos de experiéncia no mercado, a
unidade é referéncia e respeitada no mercado de atuacéo, sucesso esse garantido
pela mesma direcdo do senhor Luiz Teotonio de Paula, sua esposa e filhas que

fazem parte da equipe de diretores.

2.3. IDENTIDADE E ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

Atualmente, a empresa Honda Motoeste, conta uma estrutura organizacional
do modelo funcional, com uma organizagéo de organograma de linha, isto €, o diretor
ndo comanda todos os funcionarios/setores, para isso € nomeados chefes para cada
setor. Segundo Maximiano (2011. P.199): “O administrador principal tem pleno
controle dos destinos da organizacéo e seguranca de que as atividades se orientam
para a miss&o. E muito facil atribuir, localizar e cobrar responsabilidades dentro de

uma estrutura onde a divisao de tarefas é cristalina.”.

Além disso, a empresa segue um critério de “organizacdo por produto”,
conceito esse explicado por Maximiano (2011. p. 202-203), como sendo: uma divisao
de funcionarios para cada “linha de produtos e servigos de uma empresa” que se
“diversifica”, ou seja, para cada tarefa criada dentro da empresa é criada uma
“necessidade especifica”, necessitando de um funcionario para dirigir uma equipe
para essa tarefa. E 0 que exatamente a Motoeste faz, um Gnico gerente controla a

equipe de seminovos, veiculos novos e setor de pecas por exemplo.



Ademais, a organizacdo é focada em sua misséo, visdo e valores, isto &,
sempre buscando a ética e compromisso entre funcionarios para garantir a
satisfacdo do cliente, além disso, a motivacdo e preparo da equipe € um dos
objetivos da marca Honda Brasil, garantindo cursos gratuitos tanto presencial em
Recife-PB, como também on-line com certificado para funcionarios efetivados que

atuam no atendimento ao cliente e na parte mecanica dos carros.

Vale ressaltar que, a seguranca dos funcionarios também é de extrema
importdncia na parte da oficina, a empresa oferece os equipamentos E.P.I'S
(equipamentos de protecao individual) como: luvas, mascaras, capacetes, protetores
auriculares, 6culos de seguranca e sapatos de seguranca. Além de uma cultura
organizacional de sempre manter o ambiente de trabalho limpo e confortavel, o
respeito predomina na organizacao entre todos os membros, independentemente de
sua “hierarquia”. A Moto este, também garante todos os direitos oferecidos ao jovem
aprendiz, oferecendo vagas apenas na unidade de Pitimbu (BR 101), entretanto, o
aprendiz € bem preparado e possui na organizacdo uma excelente visdo dos

processos internos de uma empresa.

A empresa possui setores bem especificos, porém, todos séo interligados de
acordo com a necessidade de comunicagédo entre eles, agilizando o processo e
facilitando a flexibilizacdo. Os setores que componhe a unidade da BR sdo: vendas,
seminovos, pecas, financeiro, administracao/RH, marketing, diretoria, garantia,

funilaria, oficina, lavagem, recepcéao técnica, crm e estoque.

Quadro 01: Direcionamento estratégico da Honda Motoeste

Missao Superar expectativas e realizar sonhos com atendimento e
servico de exceléncia.

Ser reconhecida como a empresa modelo em atendimento e
Visao servico no mercado automobilistico, superando padrdes de
gualidade e exceléncia.

Entusiasmo, Unido, Disciplina, Transparéncia, Simplicidade,
Valores Humildade, comprometimento e Honestidade.

Fonte: Motoeste (2019).
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Fonte: Motoeste (2019).
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3. A PRATICA PROFISSIONAL

3.1. CARACTERIZACAO DA PRATICA PROFISSIONAL

Quadro 2: Caracterizacao da pratica profissional

Area de atuacéo Pd6s-Vendas
Departamento/Setor Recepcao Técnica

Periodo De 13/02/2019 a 20/12/2019
Carga horéria 400h

Orientador Miler Franco D’Anjour
Supervisor Sayonnara Lima dos Anjos

Fonte: Dados disponibilizados em 2019

3.2. JUSTIFICATIVA

A parceria do IFRN com o programa Jovem aprendiz é de extrema
importancia para o desenvolvimento dos futuros técnicos profissionalizantes, isto €,
o aluno tem a oportunidade de conseguir o0 seu primeiro emprego com remuneragao,
carteira assinada e todos os direitos trabalhistas garantidos pela lei (10.097/2000)
gue os rege. No estagio, como recepcionista técnico, o aluno tem a oportunidade de
adquirir habilidades de comunicacé&o com o cliente, perda de timidez, saber agir em
momentos de conflitos com o cliente e uma grande aprendizagem voltada para a

prestacao de servicos dentro de uma organizacao.

Além disso, vale ressaltar que, um outro ponto bastante positivo da prética
profissional € que o jovem pode colocar em pratica toda a teoria vista em sala de
aula, garantindo assim, o aprendizado ndo sO na instituicdo federal como na
empresa, ou seja, S840 muitas oportunidades dessa pratica profissional na vida do
aprendiz, pois sem essa acao os alunos de baixa renda teriam muitos obstaculos

para conseguir 0 seu primeiro emprego e ajudar com as despesas dentro de casa.

Em suma, o programa jovem aprendiz junto ao IFRN, proporciona ao jovem
através da emancipacéo do ensino e oportunidade tedrica na empresa o poder de

mudar o mundo a qual vive através da educacéo.
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4. RESULTADOS E DISCUSSAO

4.1. ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

4.1.1. Atividade 1 — Recepcionista Técnico

Essa era a minha principal atividade. O objetivo era direcionar o cliente
dentro da empresa, seja com informacdes ou o acompanhado até determinado local.
O setor que eu trabalhava era o de recepcao técnica, setor este que recebe 0s carros
dos clientes que vem deixar 0s seus automoOveis para servicos, seja revisoes

periodicas, garantia, problemas no carro, pintura e funilaria ou s6 para lavagem.

Para o cliente realizar algum servico na empresa é necessario o
agendamento, seja no site ou por ligacdo e esse agendamento fica no sistema
organizado com o horario agendado, nome do cliente, o consultor que ira atender e
0 servico a ser realizado. Como eu ficava responsavel por atender esses clientes,
todos os dias minha supervisora imprimia a lista para eu poder recepcionar 0s

clientes da melhor maneira.

Apos pegar a lista dos agendados, o0 objetivo era esperar os carros chegarem
na empresa. O setor aonde eu ficava era todo de vidro, facilitando assim a viséo do
momento exato em que o carro chegava no estabelecimento. Eu identificava o cliente
pela placa do veiculo olhando na lista, assim que o cliente entrava na sala eu ja o
abordava pelo nome, confirmava o servico, tirava davidas sobre o servico, informava
o nome do consultor que iria atender, pedia a chave do veiculo e encaminhava o

cliente para a sala de espera até o consultor chamar.

Para ndo “misturar” as chaves dos clientes, eu colocava o nome do cliente,
o horario agendado e a placa do carro num post-it e colocava na chave. Essa
atividade era de extrema importancia, pois era necessario essa assisténcia ao cliente
para que o mesmo nao ficasse “perdido” sem informagao ou atrapalhando o trabalho

do consultor para ser atendido, interrompendo assim o atendimento de outro cliente.

Nessa atividade observei muitas relagdes com as matérias de técnicas de
vendas e negociagao, na parte que se relaciona com o pds-vendas (buscar formas
de manter o cliente fidelizado a empresa mesmo depois de adquirir o produto) e

também a matéria de Gestéo de servigos, pois o setor trabalhava diretamente com
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a prestacdo de servigos ao carro do cliente, isto €, eu consegui observa em prética
as teorias vista em sala de aula, como estratégias de agradar o cliente com uma

sala de espera com uma TV, 4gua, café e etc.

Uma grande “barreira” no inicio dessa minha atividade, era a falta de
conhecimento sobre carros/mecanica e sobre como funcionava 0S servigos
prestados pela empresa ( essas informacdes ndo foram passadas pra mim, tive que
aprender de acordo com o passar do tempo na empresa por causa de situacoes
“constrangedoras”), como era recepcionista era muito importante eu saber do basico
sobre 0s servi¢os prestados, pois como eu abordava os clientes, eles perguntavam
diretamente a mim e eu sempre dava uma desculpa por ndo saber passar a

informacao ( isso acontecia logo no inicio que comecei as atividades).

4.1.2. Atividade 2 — Auxilio em atividades de informacéo

Para que a empresa funcione com éxito, faz-se necessaria a comunicacao
entre os funcionérios dentro da organizacdo, apesar de a empresa possuir ramais,
nem todos os funcionarios tem ou andam com eles. Nessa atividade o objetivo era
auxiliar os consultores a se comunicarem com outros funcionarios de outros setores,
isto é, como o consultor sempre estar em atendimento, nem sempre ele pode sair do
seu local de trabalho para deixar algum documento ou chamar algum técnico para
fazer um teste no carro, entdo eles pediam para eu fazer essa atividade enquanto o

cliente aguardava com o consultor.

Eu também ficava responsavel por lembrar os consultores sobre
determinadas atividades necessérias para que o processo do carro dentro da oficina
funcione, como lembrar o consultor de ir colocar os carros que vao para o servico de
lavagem no quadro para que os funcionarios saibam quais carros devem pegar. Essa
atividade era muito importante, pois ajudava bastante os consultores no atendimento

ao cliente, fazendo que nao perdesse tempo.

O problema dessa atividade era que nem sempre era facil passar a
informacao ou chamar algum funcionario para prestar o servi¢co devido, pois como

foi relatado nem todos os funcionérios tem ramal e 0s que tem as vezes nao estao
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na sala, entdo eu tinha que procurar esses funcionarios, isto é, perdendo tempo, o
cliente tendo que ir trabalhar ou resolver algo pessoal e o consultor tendo que

atender outros clientes que estdo na sala de espere, tudo isso gera um conflito.

Outro problema é que a empresa s6 possui um técnico para fazer testes nos
carros com problemas (tanto os carros que chegam, como o0s que ja estdo na oficina),
Ou seja, se tiver mais de um cliente para fazer testes e o técnico ja tiver saido para
testar outro carro, o cliente tem que ficar aguardando e nem todos os clientes séo
compreensiveis, 0 mesmo caso acontece com o consultor de funilaria por so existe

um.

Essas situagbes quando geram muita espera causa bastante conflito pelo
atraso no atendimento. Nessa atividade, também tive a oportunidade de relacionar
com a matéria de gestdo de servigos, sendo que pro lado mais negativo, sobre a
insatisfacdo do cliente por um servico demorado ou que néo atende suas

expectativas.

4.1.3. Atividade 3 — Auxilio em servico de carona

Essa atividade era a mais simples, porém ndo menos importante, pois 0s
clientes faziam questao de utilizar o servico de cortesia oferecido pela empresa, isto
€, como os clientes tinha que deixar o carro na organizagcdo para ser efetuado o
servico, muitos deles ndo tinham carona para voltar para casa ou para ir ao trabalho
e como a empresa é localizada na BR, nem sempre um servigco de taxi ou de
aplicativo sai barato. Com toda essa situacao, os clientes sempre queriam o servico
de carona e essa informacao era passada para mim ou para o consultor que anotava
em uma lista o nome do cliente, a hora que o cliente estava agendado, o local que

deseja chegar e a hora que terminou o atendimento.

No setor de recepcdo técnica, os consultores comecam a fazer o
atendimento a partir das 07:00 horas e a primeira carona so a partir das 08:00 horas,
depois da primeira carona sair ndo tem como ter uma previsao do tempo de chegada,
pois depende dos lugares que o motorista foi ou do transito na cidade. O meu objetivo

era passar informacgdes sobre a carona para os clientes e ficar de olho na lista para
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chamar o motorista quando tivessem pelo menos quatros clientes aguardando.
Quando o motorista vai pegar o carro eu vou chamar os clientes pelo nome para
informar que a carona chegou e leva-los ao veiculo, quando o carro sai eu anoto a
hora que estdo saindo, pois através dessa hora é que eu posso informar quanto

tempo faz que o motorista saiu para os destinos.

A minha atuacdo nessa atividade é muito importante, pois eu fico
responsavel por organizar a lista para que possa passar as informacdes tanto para
0 motorista como para os clientes tentando organizar tudo da melhor maneira
possivel para que ndo haja conflitos. Entretanto, por mais que tenha a organizagéo
da lista, a empresa so disponibiliza um funcionario como motorista para o servico de
carona e este servico era o0 que mais dava “dor de cabecg¢a” para mim e para os
consultores, pois todos os dias ouvimos reclamacOes de clientes que estdo
apressados para o trabalho e muitas vezes chegam a esperar mais de 1 hora na

empresa.

Os consultores s6 consegue um outro funcionario para ajudar na carona
caso a lista esteja muito cheia ou se 0 motorista que deixa pecas na filial for fazer
alguma entrega, mas de toda forma o cliente tem que ficar esperando. Nessa
atividade também observei uma forte relacdo com a matéria de gestdo de servicos,
bem como, com a matéria de gestdo da qualidade, sendo que no caso dessa
observacgéo era de formas que a empresa poderia buscar para melhorar a situacéo,
mas mesmo sabendo das reclamacfes ndo buscou atitudes para uma melhoria,
levando em consideragcdo que a organizacdo oferece o servico como cortesia,
deixando assim uma certa falta de compromisso com a sua Missédo e Visao de ter

um atendimento e servico de qualidade.
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4.2. PROPOSTA DE MELHORIA

Todas empresas/organizacdes buscam pela melhoria continua constante, na
Honda Motoeste néo é diferente, isto €, em sua missdo € mostrada a sua importancia
em sempre buscar crescimento e acima de tudo um atendimento de qualidade e a
satisfacdo do cliente. Nessa ldgica, faz-se necessario encontrar 0os problemas e
possiveis causas que geram um conflito dentro de uma empresa. Sendo assim, em
cada atividade realizada foi relatado um ou mais problemas. Logo, cabe sugerir
propostas para resolver essas probleméticas com base nas matérias técnicas vista
no curso de Comercio.

Na primeira atividade, o problema era a falta de conhecimento bésico sobre
mecanica e sobre os servicos prestados pela empresa, logo a proposta de melhoria
séria com base na matéria de Gestédo de pessoas, isto €, como estudado, aparte
de recrutamento e treinamento é de extrema importancia, levando em consideracao
gue sou um jovem aprendiz em fase de treinamento, seria muito importante que a
empresa pudesse passar um treinamento basico para o aprendiz, assim como é
oferecido para os consultores, pois assim, ndo s6 eu como 0s outros aprendizes que
entrarem na empresa poderiam exercer suas atividades com mais precisdo e

gualidade.

Assim, Dessler (2014, p.173-174), afirma que um novo funcionario em uma
determinada empresa, por mais que tenha um “alto potencial” ndo conseguiriam
exercer o seu servigo “se nao sabem o que fazer ou como fazer”, situacado essa que
para o autor, leva o funcionario a fazer o que Gary denomina como algo improvisado

ou “algo pouco util”.

Na segunda atividade, o problema € a dificuldade de se comunicar com
determinados funcionarios dentro da organizacao, seja por o funcionério ter uma alta
demanda e néo ter outro para substituir a sua atividade, ou por ndo conseguir contato
pelo ramal. A solucdo seria com base na matéria de comportamento
organizacional, que visa melhorar a producéo pessoal dentro da empresa através
de uma cultura organizacional, ou seja, a ideia seria que empresa adquirisse uma
cultura de valorizacdo a agilidade de comunicacdo entre o0s setores, tanto
individualmente como entre equipes de diferentes setores, assim otimizando o tempo

e garantindo o cumprimento de um atendimento de exceléncia ao cliente. Nessa
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I6gica, o autor Robbins (2005, p.232), conclui que a comunica¢do dentro de uma
organizacao, tem 4 funcbes basicas: controle, motivacdo, expressao emocional e

informacao.

Ja na terceira atividade -, o problema € o servi¢co de carona, pois em tempos
de alta demanda de clientes vindo fazer servigcos no veiculo, um motorista ndo é
suficiente para atender todos os clientes, causando atraso e conflitos, levando muitos

dos clientes desistirem e fazerem altas reclamacdes.

A proposta para melhorar essa problematica, seria utilizar as técnicas de
Gestdo Financeira, descobrindo possiveis gastos desnecessarios dentro da
empresa para um possivel contrato de mais um novo motorista efetivo ou
terceirizado, sendo assim, garantindo um atendimento de qualidade em todas as
areas do servico. Segundo Pascalicchio, (2012, p.41) “o objetivo basico da
contabilidade e da gestdo de financas é o de registrar, fornecer e calcular
informacdes adequadas para a alocacédo apropriada dos recursos relacionados ao

capital”.

Em relacdo a uma proposta de melhoria para empresa, levando em
consideracao o que passei na empresa e observando as reclamacgdes dos clientes,
reclamagfes essas como o cliente ter que ir até a empresa para saber informacgdes
“bestas” como preco de pecas, se o0 carro possui recall, Preco de revisdes e efc.
Apesar de a empresa possuir um site, 0 mesmo nao € muito informativo e néo é de
facil acesso para o publico de terceira idade que faz boa parte dos clientes fidelizados

da empresa.

A proposta seria com base na matéria de Marketing, isto &, criar um
aplicativo da empresa para facilitar a informagé&o ao cliente, garantindo assim que o
cliente néo fiquei ligando para os consultores atrapalhando os atendimentos e nao
tendo que ir na empresa para tirar davidas que poderia saber em casa. Com um
simples aplicativo da empresa, o cliente poderia ter informacgdes sobre o seu carro e
sobre propagandas da empresa em seu celular, sendo denomina essa estratégia por
Turchi (2012, p.92) como “Mobile Marketing”:
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Como o proprio nome diz, sdo agbes que utilizam o
celular como veiculo ou midia para divulgacdo de
produtos ou servicos, atividades de relacionamento com
clientes ou prospectos, enfim, é a canalizagdo de
estratégias e campanhas de marketing e comunicacéo
para a palma da mao das pessoas.

Em suma, com a estratégia de um aplicativo da empresa, a organizagéo

garantiria a sua missao, isto €&, reforgaria um “servico de exceléncia”, atenderia as

expectativas e garantiria a satisfacdo do cliente, adquirindo assim, um grande

diferencial entre os concorrentes, mostrando o potencial da empresa e da marca

Honda Brasil.

Quadro 3 — Resolucdes de Problemas

Atividades
desenvolvidas

Pontos a melhorar

Sugestfes de melhoria

Recepcionista Técnico

® Treinamento

Oferecerem cursos gratuitos ao jovem
aprendiz sobre as informacgdes bésicas
dos servicos prestado na empresa e
possuirem acesso e treinamento ao
sistema da empresa.

Auxilio em
atividades de
informagéo

e Comunicacao Interna

Utilizarem mais ramais e meios digitais
como o WhatsApp, nessa ldgica,
agilizando os processos.

Auxilio em servico de
carona

e Agilidade no servico

Contratarem ou terceirizarem um novo
motorista.

Empresa no geral

e Comunicacdo com o
cliente

Criarem um aplicativo da empresa (I0OS e
Android).

Fonte: Dados da pesquisa, 2019
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5. CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo inicial que foi relatado nesse relatorio, era ter a experiéncia de
poder colocar em prética as teorias vistas no curso técnico de comércio na empresa
Honda Motoeste, através da Lei de numero 10.097/2000 (Jovem Aprendiz). Nesse
momento, pode-se afirmar que esse objetivo foi concluido da melhor maneira
possivel, isto é, através da oportunidade de fazer parte da empresa Motoeste, pude
nao so ter experiéncias profissionais, como também experiéncias para a vida pessoal
que levarei para vida toda. Através das atividades desenvolvidas, obtive uma
aprendizagem de melhor comunicacdo com o cliente e maior conhecimento na area
de prestacao de servicos em relagao a satisfacao do cliente, ou seja, foram muitas
aprendizagens que obtive fora de sala de aula gracas as oportunidades investidas

em mim.

A empresa é um 6timo local de se trabalhar, com funcionarios amigaveis e
bem preparados para ser referéncia no mercado, entretanto como sugestdo, a
empresa poderia investir mais em tecnologia na empresa, isto é, melhorar as
maquinas de computadores dos consultores técnicos e o sistema de informacéo,
pois € lento e gera stress para 0s consultores que sdo responsaveis pelo
atendimento de qualidade aos clientes. Além disso, é necessario que a empresa
também vise treinar ou informa mais os aprendizes sobre 0s seus servi¢os dentro da

empresa e disponibilizar acesso basico ao sistema.

Em suma, toda experiéncia adquirida na Honda Motoeste, foi de grande
melhoria para minha vida profissional, tentei dar o meu melhor e sempre buscando
aprender mais. Hoje me sinto preparado para trabalhar em qualquer empresa e

exercer 0 meu diploma de técnico profissionalizante em comércio.
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