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2. Resumo do Trabalho

Este projeto teve como objetivo geral desenvolver nos alunos as competéncias quanto a elaboragao,
aplicacdo e analise de uma pesquisa de satisfagdo dos clientes em relagdo aos vendedores na cidade de
Sao Lourengo do Oeste. O projeto foi desenvolvido em varias etapas conforme definido no cronograma de
atividades, tendo inicio com uma revisdo bibliografica de conceitos para a sistematizagdo de um
questionario, que foi elaborado, organizado e aplicado pelos discentes aos clientes do comércio
lourenciano. Na sequéncia os dados foram organizados em uma planilha, na qual foi possivel representar e
analisar os resultados por meio da geragao de graficos. Neste contexto, os estudantes puderam articular os
conhecimentos de algumas unidades curriculares do curso como por exemplo: técnicas de vendas, com
destaque para os diferentes perfis de clientes e entendendo os verdadeiros motivos de compra; marketing:
importancia da pesquisa de marketing para conhecer o ambiente externo, publico-alvo, comportamento do
consumidor; informatica: coleta, tabulagéo e elaboragdo de graficos dos dados, possibilitando a analise e
tomada de decisdo; fundamentos da matematica: elaboragéo de graficos com uso de porcentagens; projeto
integrador: identificagdo e aplicagdo das técnicas e dos conhecimentos tedricos adquiridos durante o curso
na pratica profissional. As experiéncias e os conhecimentos proporcionados pelo desenvolvimento desta
pesquisa oportunizaram aos alunos bolsistas ndo somente a execugao da pratica e dos saberes adquiridos,
mas também gerar novas habilidades, aproximando cada vez mais a pesquisa, 0 ensino e a pratica
profissional. Além disso, proporcionou a capacitagcdo dos discentes na utilizacdo de ferramentas
tecnoldgicas, bem como da pratica de pesquisas e de geragao e analises de dados. Outro fator importante
foi que os resultados da pesquisa possibilitaram aos estudantes a identificarem possiveis fatores que estao
diretamente relacionados ao perfil do vendedor e que podem interferir na satisfacdo dos clientes.
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