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RESUMO

Neste relatorio é apresentado de forma fundamentada as principais atividades técnicas desenvolvidas
durante o estdgio em empresa nacional atuante na area agropecuaria. A empresa, Cantinho da Roca, foi
fundada no ano de 1992 na cidade de Lavras, Minas Gerais. Durante 0s primeiros anos, o
estabelecimento foi dedicado a venda dos produtos produzidos na fazenda do proprietario. Com o passar
dos anos, percebendo que precisava aumentar suas vendas e area de atuacdo, o proprietario expandiu
sua loja aumentando o nimero de estabelecimentos e diversificando as mercadorias. Atualmente, como
uma empresa consolidada no mercado, o Cantinho da Roga atua em todo o setor agropecuario e o setor
de pets. Além disso, conta com diversos colaboradores e abrange clientes em toda a regido. Durante o
periodo de estagio, de janeiro a abril de 2019, foram realizadas vérias atividades que forneceram um
aprimoramento profissional e pessoal, como por exemplo, participacdo no setor administrativo, nas
tomadas de decisoes, participacdo de reunibes técnicas e operacionais e auxilio ao diretor durante os trés
meses de estagio. No setor de Recursos humanos, foram vivenciadas relacdes diretas com o0s
colaboradores, os diretores, e entre empresa e parceiros. No setor financeiro, foi possivel acompanhar a
formac&o de precos, estudos de fluxo de caixas e contas. No setor comercial, foi possivel participar de
acOes junto aos vendedores como também o planejamento logistico. Neste periodo também, ocorreu a
participacdo em eventos da empresa com o cliente e da empresa com fornecedores parceiros. Diversas
outras atividades foram realizadas durante o estadgio. Conhecimentos obtidos na Universidade com as
disciplinas de Administracdo Rural, Economia, Empreendedorismo e Marketing foram utilizados,
colocados em prética, além de ter auxiliado na tomada de decisdes. Deste modo, 0 estagio proporcionou
um consideravel crescimento pessoal e profissional, enriquecimento da formagdo académica,
possibilitou vivenciar a rotina didria de uma empresa e assimilar agdes necessarias como, tomadas
rapidas de decisdes, planejamentos de metas futuras e solucionar problemas ja existentes.

Palavras-Chave: Gestdo comercial. Empresa. Agronegocio. Treinamento. Vendas.



LISTA DE FIGURAS

Figura 1 — Localidade das lojas Cantinho da Roga em Lavras — MG.......c..cccoovveicieieineinennnn, 17
Figura 2 — Escritorio da Empresa Cantinho da ROGa...........cccviiiiiniiiiicccce e 18
Figura 3 — Planilha de controle diario de caixa e bancCos............cccccevevieiinienieniee s 19
Figura 4 — Treinamento dos vendedores realizado por um dos ParceirosS.........ccovevveveresvervennnns 21
Figura 5 — Vendedor externo atuando em lavoura de milho............ccceoeiiiiineniicinccc e, 23
Figura 6 — Exemplo de calculo de COrreGao dOS PreCoS........couvueieerierierieieiesiesieseesesre e seeeens 24
Figura 7 — Evento com os fornecedores parceiros da Rede do Campo..........coererivneieneniennns 25

Figura 8 — Evento de vacina aftosa realizado pelo Cantinho da ROGa...........ccccocevvviieienieninenne. 26



3.1
3.2
3.3
3.4
3.5
3.6
3.7
3.8

4.1

4.2

4.3

431
4.3.2
4.3.3
4.3.4
4.3.5
4.3.6
4.3.7
4.3.8

SUMARIO

INTRODUGAD.........ooiieieeieeesee ettt 8
OBUIETIV Ottt ettt b ettt bbbttt 9
REFERENCIAL TEORICO......c.oiiiiieieieiete et 9
EVOIUGAO O 8GIONEYOCIO.........c ittt 9
Importancia da adminiStragao €M EMPIESAS. .........uiterverrerreririesre et 10
Treinamento e geréncia de VENUEUOIES..........ceiiiriiriierieesie et 10
Importancia de eventos na PromogGa0 A& VENUAS...........ccvrvrererieinine e 11
Vendas e qualidade de SEMENTES........ccueiiiiiiiri e 12
Medicamentos para animais de grande POITE. .........ccrviererreirerene e 13
AlIMENtACED ANIMAL......oviiiieiee e 14
] T T TSP PR URT PP 14
DESENVOLVIMENTO DAS ATIVIDADES DO ESTAGIO........ccccooeieieierceeeinne, 15
PIan0o de trabalno..........ccoiiiiii s 15
Descricao e historico do local d0 EStAGIO..........ceveiriririiieeee e 16
DesCrigOes das atiVIAAAES. .........viveieieieierieee et 17
Tomada das decisfes admMiNIStratiVas.........co.eivieieiririne e 17
Auxilio no controle das finangas da EMPIESa.........ccervveirirererieiee e 18
Auxilio no setor de ReCUrsos HUMENOS. ........ccvoviiiieieieiee e 20
Treinamento A0S VENUEUOIES.........ccuirviiiiiiirieieie et 20
Gestdo Comercial e controle dos vendedores eXEINOS...........coveveererereerirenierreeeeseseees 22
Acompanhamento Na fOrmagao 0 PreGO........cuiiierierieieiee et 23
Participagao € 0rganizagao de BVENTOS. ..........ceveueriirierieieiee sttt 25
Participacdo em negociaces de grandes COMPIaS........covrververiereereeieesesieseseeae e eeensens 26
CONSIDERAGOES GERAIS........oooueeieeeeeteeeeeeeesesesesiesessesssesiss s sassis s 27
CONCLUSOES......cooitii ittt 28

REFERENCIAS. . ...coeeeeeeeeee oot ee et ee e e s et e e e e e e et e e e s et e et e e e et et et eeereseseeee e enas 30



1. INTRODUCAO

O agronegdcio € um dos setores que tem maior crescimento no pais. Além disso, ele é
um dos grandes atores da balanca comercial brasileira. O investimento em tecnologia na
producdo de matérias-primas e alimentos, aliado ao respeito das normas para se produzir, fez
com que as condigdes produtivas se tornassem mais favoraveis, tanto mecanicamente como do
ponto de vista quimico (NASCIMENTO et al., 2018)

De acordo com Ferreira et al. (2019) o setor agricola € constituido por diversas cadeias
produtivas que irdo atuar em distintos ecossistemas ou sistemas naturais. Elas assumem, dessa
maneira, um importante papel na economia brasileira através da adogdo de modernos projetos
de gestdo visando aprimorar o processo produtivo, maximizando a lucratividade

Umas das areas que mais se destacam nessa cadeia produtiva sdo os chamados
“agrobusiness”. Segundo Mauri et al. (2017) o “agrobusiness” ¢ responsavel por diversas
atuacbes. Se encaixam nessas atividades os fornecedores, equipamentos, servigos e a
comercializacdo da producdo agropecuaria.

De acordo com a Global Entrepreneurship Monitor (2017), o empreendedorismo no
Brasil se firma como um importante fator para a manutencéo do nivel de atividade econémica,
afinal ela tem uma relacao direta com o socioeconémico nacional e com o PIB.

Contudo, no cenério atual do pais, o empreendedor esbarra em inimeras dificuldades,
sendo a concorréncia, a falta de conhecimento e, como principais entraves, as burocracias
existentes no pais, a inovacdo, o marketing e vendas, gestdo de pessoas e gestdo financeira
(ENDEAVOR BRASIL, 2016). Perante ao atual quadro do pais, em que o agronegdcio € um
dos poucos setores em que se encontra uma maior estabilidade na economia, diversas empresas
do setor vém surgindo. Entretanto, até mesmo empresas consolidadas no mercado sofrem com
0s entraves citados anteriormente.

Nesse ambito de empresas do setor do agronegocio, onde se enquadra o Cantinho da
Roca, local onde realizei o estdgio, foram realizadas diversas atividades técnicas e
administrativas. Foram executados acompanhamentos e gestdo de vendedores externos, bem
como treinamento e auxilio dos mesmos, levantamento e controle do estoque, conferindo as
saidas e transferéncias de produtos e servicos. Além disso, foram exercidas funcdes de
marketing, como, por exemplo, a elaboracgéo e aplicacdo de estratégias, campanhas para giro de
produtos e analises de propagandas audiovisuais no setor agropecuario. Ademais aconteceu a
instalagdo de uma politica de relacionamento com o cliente baseado em “feedbacks” e pré e

pos-venda. E por dltimo, foram efetuadas participacdes em negociagdes e eventos de vendas e



compras de produtos agricolas e agropecuérios. Essas movimenta¢Ges envolveram produtos
agricolas como sementes, adubo organomineral, plantadora manual, produtos veterinarios e

zootécnicos, como medicamentos para animais de grande porte, racdes, suplementos e afins.

2. OBJETIVO

O objetivo neste trabalho foi desenvolver habilidades administrativas e técnicas no
escopo empresarial, relacionar e aplicar os conhecimentos académicos as atividades de um

agronomo junto a empresa do setor agropecuario.

3. REFERENCIAL TEORICO

3.1 Evolucéo do agronegocio

Lourenco e Lima (2009) e Batalha (2001) definem agronegdcio como:

conjunto de negocios relacionados a agricultura dentro do ponto de vista
econdmico. Costuma-se dividir o estudo do agronegécio em trés partes. A
primeira parte trata dos negdcios agropecuarios propriamente ditos (ou de
"dentro da porteira™) que representam o0s produtores rurais, sejam eles
pequenos, médios ou grandes produtores, constituidos na forma de pessoas
fisicas (fazendeiros ou camponeses) ou de pessoas juridicas (empresas). Na
segunda parte, os negécios a montante (ou "da pré-porteira™) aos da
agropecuaria, representados pelas industrias e comércios que fornecem
insumos para a producéo rural. Por exemplo, os fabricantes de fertilizantes,
defensivos quimicos, equipamentos, etc. E, na terceira parte, estdo 0s negécios
a jusante dos neg6cios agropecudrios, ou de "pds-porteira”, onde estdo a
compra, transporte, beneficiamento e venda dos produtos agropecuarios, até
chegar ao consumidor final. Enquadram-se nesta definicao os frigorificos, as
indGstrias  téxteis e calcadistas, empacotadores, supermercados e
distribuidores de alimentos.

Portanto, 0 agronegocio sdo todas as etapas envolvidas no processo de producéo.
Segundo Gongalves et al. (2018), a economia e as politicas brasileiras estdo fortemente ligadas
ao agronegocio, local de onde tém suas raizes. Logo, ele vem ocorrendo desde o inicio do pais
vem se desenvolvendo com o passar dos anos.

Gongcalves et al. (2018) exemplificam, ainda, o crescimento que o setor teve ao longo
dos anos. Segundo ele, no ano de 2017, o setor cresceu treze por cento, sendo o maior
crescimento desde o ano de 1996. Ademais, de acordo com Centro de estudos avancados em
economia aplicada (CEPEA, 2019), o agronegocio foi responsavel por mais de 21% do PIB
brasileiro no ano de 2018, além de ter empregado quase 20% da populagéo no primeiro trimestre

de 2019 sendo que o setor de servigos obteve o maior PIB deste ano.
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Esses fatos demonstram que investir no agronegécio vem atraindo diversos olhares e se
tornou uma das atividades mais visadas no atual cenario Brasileiro. Da mesma maneira Mauri
(2017) vem em concordancia com essa analise ao dizer que as projecdes futuras para o setor,

especialmente na exportagdo, sdo bastante otimistas.

3.2 Importéancia da administragdo em empresas

Atualmente, no Brasil, a grande maioria das empresas s80 micro e pequenas empresas.
De acordo com o Servigo Brasileiro de Apoio as Micros e Pequenas Empresas (SEBRAE), elas
representam 99% de 6,4 milhGes de estabelecimentos existentes no pais (SEBRAE-NA, 2018).

Além disso, segundo a SEBRAE (2016), cerca de um quarto dos empreendimentos
criados no Brasil, ndo resistem e fecham suas portas nos primeiros dois anos de mercado.
Bertolami (2018), SEBRAE-SP (2010) e Mizumoto et al. (2010), dizem que:

trés fatores que influenciam a taxa de sobrevivéncia de empresas: préaticas
gerenciais, que se referem a utilizacdo de ferramentas no processo de gestao
gue auxiliam na tomada de decisdo; capital humano, definido como a
formacdo intelectual e a experiéncia do empreendedor; e capital social,
envolvendo conexdes existentes com familiares e outras organizacdes.

Lacombe et al. (2017) relatam que o administrador tem como objetivo alcancar
resultados por meio de outras pessoas e das atividades exercidas pelo grupo que ele supervisiona
e coordena. Contudo, o administrador s6 alcanca seus objetivos através de terceiros, sendo
depende destes. Schermerhorn (2007) reforca essa ideia quando fala que o desempenho de toda
a organizacdo é responsabilidade dos gerentes e uma das principais funcdes é coordenar as
pessoas que nela trabalham. Em vista desse cenario, Wernke et al. (2018) citam que para que
um administrador exerca as suas atividades de modo correto eles devem possuir e desenvolver

b3

qualidades e habilidades “gerais”, “profissionais” e “pessoais”.

3.3 Treinamento e geréncia de vendedores

O processo de venda se baseia no fato de o vendedor identificar as necessidades dos
clientes e, portanto, fazer o seu discurso para que ele consiga satisfazer aquela necessidade com
0 produto. Essa definicdo demonstra que o vendedor deve moldar seu discurso para o cliente.
Ele deve perceber as necessidades do consumidor e fazer com que essas necessidades sejam

cumpridas e gerar a venda.
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Costa et al. (2013) dizem que é fundamental a qualidade no atendimento para que uma
empresa consiga fidelizar seus clientes, fazendo as duas partes ganhar. Além disso, a empresa
estd sempre dependendo do consumidor, pois sdo eles que utilizam os produtos e fazem a receita
girar. Devido a essa importancia dos clientes, a empresa deve estar sempre atenta e ter um bom
relacionamento com eles. E os vendedores tem que estar sempre capacitados e qualificados,
pois sdo eles que mantém contato direto com os consumidores.

Segundo Las Casas (1997), o treinamento € um dos fatores que mais afetam um
vendedor. Ele ainda reforca que o servico sdo atos, desempenhos e acgdes, portanto o
treinamento € uma efetiva ferramenta de melhorar a qualidade do provedor de servicos.
Churchill et al. (1993) e Neves e Castro (2005) dizem que o desempenho dos vendedores tem
como base trés processos. O primeiro é a formulacdo de um programa estratégico de vendas
que analisa as variaveis externas e internas da empresa. O segundo é a Implementacédo de
programas de vendas que envolve a motivagéo e o comportamento dos vendedores. E o terceiro
é a avaliacdo e controle do desempenho de vendas, que compara o que foi planejado com o que
foi alcancado.

Além disso, outros fatores também justificam o treinamento, como exemplifica Silverio
e Fernandes (2016). Segundo esses autores, 0s vendedores atuam no ambiente externo da
empresa, logo eles conseguem captar informagdo acerca dos produtos, usando isso para

melhorar e desenvolver a mercadoria.

3.4 Importéancia de eventos na promocao de vendas

Atualmente, o mercado se tornou altamente competitivo, portanto, as empresas
enfrentam dificuldades cada vez maiores. Sendo assim, a diferenciacdo, tomando como base
apenas o produto, ndo é mais uma estratégia primordial de posicionamento (SILVA et al.,
2018). Portanto, se faz necessario um maior estudo e uma melhor elaboracdo de maneiras para
promogcéo de vendas e posicionamento de mercado.

Segundo Kotler e Keller (2012), administracdo de marketing ¢ a “arte e a ciéncia de
selecionar mercados-alvo e captar, manter e fidelizar clientes por meio da criagdo, entrega e
comunicacdo de um valor superior para o cliente”. Sendo assim, ela observa, interpreta e
entende as necessidades dos consumidores, podendo, desse modo, elaborar planos para que
essas necessidades sejam atendidas e o produto tenha um alto valor.

Uma dessas estratégias que visam criar um valor para o produto e gerar uma boa

promocdo de vendas € a realizacdo de eventos. De acordo com Zanella (2004):
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Evento é uma concentracdo ou reunido formal e solene de pessoas e/ou
entidades realizada em data e local especial, com objetivo de celebrar
acontecimentos importantes e significativos e estabelecer contatos de natureza
comercial, cultural, esportiva, social, familiar, religiosa, cientifica etc.

Por conseguinte, o evento € uma ferramenta estratégica de comunicacao que tem por

objetivo promover um comprometimento em uma agdo empresarial ou institucional
(GIACOMO, 1997).
Segundo Giacaglia (2003):

Os eventos possibilitam, entre outros, 0s seguintes beneficios:

1. Estreitamento das relacfes com os clientes, possibilitando uma interagdo
com todos os profissionais da empresa;

2. Apresentagdo dos produtos/servicos da empresa para seu mercado- -alvo,
ampliando o leque de exposicéo. Por ser dirigido o evento consegue, em um
curto periodo de tempo e de uma sé vez, atingir boa parte do publico-alvo da
empresa;

3. Ganho de novos clientes, por meio da venda a curto, médio e longo prazos,
além da geracdo de um mailing de prospecc¢éo para a equipe de vendas;

4. Obtencéo de informagdes sobre o mercado e concorrentes;

5. Venda ou transmissdo de informag6es ao canal de vendas;

6. Atualizagdo profissional técnica;

7. Alavancagem da imagem institucional;

8. Estabelecimento de novos contatos comerciais;

9. Lancamento de novos produtos.

3.5 Vendas e qualidade de sementes

O mercado brasileiro de sementes, de acordo com a Associacdo Brasileira de Sementes
(ABRATES, 2017), movimenta cerca de dez bilhdes de reais ao ano, sendo o terceiro maior no
mundo. Ademais, a associacdo ainda aborda que o crescimento deste mercado, em dez anos, foi
de cento e vinte e dois porcento. Esses fatos mostram a representatividade do setor na
agricultura e no Produto Interno Bruto (P1B) brasileiro.

O uso de sementes de qualidade ¢ um dos fatores mais importantes para o sucesso de
uma lavoura, portanto, elas s@o essenciais para o estabelecimento de uma lavoura produtiva
(SCHUARB et al., 2006). De acordo com Melo et al. (2017), a soma do vigor e germinagéo de
uma semente € que caracteriza uma boa qualidade fisioldgica da mesma. Isso garante uma boa
emergéncia, gerando uma populacdo adequada indicada para a cultivar.

Além disso, Henning et al. (2015) afirmam que o vigor de uma semente é muito
importante no estabelecimento de uma lavoura. Segundo eles, as sementes que tém alto vigor
conseguem obter uma maior velocidade e maiores indices de emergéncia. Isso faz com que as
plantulas obtenham maiores vantagens adaptativas, em relacdo as que emergem mais

tardiamente.
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O milho tem um papel de destaque nesse cenario. Conforme a Companhia Nacional de
Abastecimento (CONAB, 2018), o Brasil é o terceiro maior produtor e o segundo maior
exportador de milho. Ademais, segundo a mesma, a producdo brasileira aumentou
significativamente ao compararmos a dez anos atrds. Segundo Tavares (2018), o milho ¢
plantado em duas épocas diferentes. A primeira safra, que é feita no final do ano, no verdo, e a
segunda, plantada ap0s a colheita da primeira. Esses dados mostram, portanto, que existem duas

épocas para a venda das sementes, que ocorrem antes de cada safra.

3.6 Medicamentos para animais de grande porte

No ano de 2017, o Brasil contava com quase duzentos e quinze milhGes de cabecas de
gado de acordo com o Ministério de Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (MAPA, 2019).
Além disso, segundo a mesma, a pecudria teve como faturamento bruto, dentro da propriedade
rural, 186,35 bilhGes de reais na safra de 2018 e a previsdo é de 192,24 bilhdes de reais na safra
de 2019. Vale ainda ressaltar que, atualmente, o Brasil é o segundo maior produtor e o maior
exportador de carne bovina e vitela no mundo, sendo responsavel por cerca de 20,4% da
exportacdo mundial (USDA, 2019). Esses fatos mostram que o pais é responsavel por uma
grande parcela desse setor no mundo e a pecuaria tem suma importancia na economia brasileira.

Entretanto, ainda se encontra varios empecilhos na criacdo de gado no Brasil. Entre
esses as doencas ocupam um importante papel. Na criacdo de bovinos podemos citar doencas
como a Mastite, a aftosa, brucelose, dentre outras. A mastite é a inflamagdo da glandula
mamaria e pode ser causada por diversos organismos, entre eles bactérias, algas, fungos e virus
(LANGONI, 2013). Além disso, ela é uma das principais doenc¢as que afetam a qualidade e a
guantidade de leite produzida (KREWER et al., 2013). A aftosa é uma doenca que causa
grandes prejuizos econémicos. Além de ser considerada uma doenca bastante contagiosa e de
evolucgdo aguda (FELIX; JUNIOR, 2019). Por isso, no cenario atual brasileiro existe uma lei
que obriga a vacinacdo contra essa doenca, 0 que vem mostrando resultados bastante
satisfatorios no controle da doenga.

Outra doenca que causa prejuizo € a brucelose. Em bovinos ela causa abortos, reten¢do
de placentas, nascimento de bezerros mais fracos, orquite e epididimite, dentre outras
enfermidades. Ademais ela € um importante problema de sanidade animal e publica (CRUZ,
2018).

Além das doencas, 0s ectoparasitas sdo responsaveis por grande dano a pecuaria do pais.

O ectoparasita que causa maior perda € o carrapato. No Brasil, a espécie que causa maior agravo
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€ o carrapato-do-boi, Rhipicephalus (Boophilus) microplus. Infestagdes destes causam
inflamatorias na pele, irritabilidade, lesbes e anorexia e em estados mais severos perda do
apetite do animal (ANDREOTTI et al., 2019).

Portanto, devido a importancia da pecuéria bovina e as dificuldades encontradas no
processo, se faz necessario a utilizacdo de medicamentos para controle e prevencao de doencas

e parasitas dos animais.

3.7 Alimentacéo animal

Paulino et al. (2004) afirmam que o desempenho de bovinos é funcéo de alguns fatores
como genética, sanidade, nutricdo, manejo e suas interacdes. Portanto, um dos principais
motivos para a alta producéo de bovinos e que deve obter um destaque é a alimentacdo. Sendo
assim, as exigéncias nutricionais devem ser atendidas para que 0s animais possam expressar
seu maior nivel de potencial genético (MORAES et al., 2010).

De acordo com Itavo et al. (2002) as principais caracteristicas que determinam o valor
nutritivo de um alimento animal sdo a digestibilidade e o consumo. Em dietas de alta
digestibilidade o suprimento de nutrientes € maior, logo o consumo é menor, ja em dietas de
menor digestibilidade, o consumo deve ser maior para atender as necessidades nutricionais do
animal (VAN SOEST, 1994).

Nos dias atuais, o sistema de pastejo € o mais utilizado na criacdo de bovinos (FERRAZ;
FELICIO, 2010). Entretanto, uma das dificuldades enfrentadas por esse sistema é que a
composicdo nutritiva das forragens é afetada por véarios fatores, ndo sendo, portanto, uma
constante (MINSON, 2012). Dessa maneira se faz necessario o uso de outras fontes de
nutrientes na alimentacdo para suprir a exigéncia animal. E, os complementos mais utilizados

para esse fim sdo complementos vitaminicos e racoes.

3.8 Pets

Pereira (2014), explica que a relacdo entre animais e homens € bastante antiga. Larson
et al. (2012) afirmam, ainda, que foram os cées-lobos que se aproximaram dos homens no
processo de domesticacao, e ndo o contrario, como comumente se acredita.

Entretanto, essa relacdo se tornou muito intensa, e, atualmente, grande parte da
populacdo tem seu animal de estima¢do como um membro da propria familia. Brasil e Costa

(2019) defendem esse ponto de vista quando citam que essa relagdo se tornou téo forte que
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algumas pessoas comegaram a nomear seus animais como herdeiros de grandes fortunas,
mesmo o sistema juridico guardando algumas ressalvas sobre o assunto.

Medeiros (2015) descreve esse fendmeno com a chamada humanizacao dos animais de
estimacdo ou antropomorfismo. Esse processo faz com que esses animais passem a fazer parte
da rotina da familia, influenciando até mesmo no orcamento familiar, além de participarem dos
problemas e planos dos donos.

De acordo com a Associacdo Brasileira da Industria para Animais de Estimacéo
(ABINPET, 2018), o Brasil tem uma populacdo de 132,4 milhdes de pets, sendo que 0s
principais sdo os cées, seguidos pelas aves e gatos. Ainda é apresentado que o pais é o quarto
em populacdo de animais de estimacdo no mundo e o segundo em populacdo de cées, aves e
gatos.

Dados como esses mostram que o mercado, deste setor, vem se tornando bastante
promissor e visado por empreendedores e empresarios. Isso é demonstrado quando, em 2017,
segundo a mesma pesquisa da ABINPET (2018), o Brasil foi o pais com o terceiro maior
faturamento, nesse mercado de pets, com o total de 20,3 bilhGes de reais.

Além disso, Barbosa et al. (2017) reforcam que esta parcela econémica dos produtos
pets estdo associados a certas areas. Dentre essas areas pode-se citar a comercializagdo de
produtos e servigos, 0s chamados Pet serv; o setor de alimentacgdo, os Pet food; o comércio de
equipamentos, acessorios, produtos de higiene e beleza animal, os chamados Pet care; e 0

mercado de medicamentos, o chamado Pet vet.

4. DESENVOLVIMENTO DAS ATIVIDADES DO ESTAGIO

No estagio foram desenvolvidas atividades técnicas e administrativas no ambito da
atuacdo profissional de Agrdnomo, em uma empresa de revenda de insumos agropecuarios. As

acoes realizadas séo descritas a seguir.

4.1 Plano de trabalho

O estagio teve inicio no dia dez de janeiro de 2019 e foi finalizado no dia dezoito de
abril de 2019. A carga horaria semanal foi de trinta horas, totalizando 408 horas totais.
As trinta horas semanais foram divididas entre segunda e sexta com inicio as doze horas

(meio dia) e termino as dezoito.
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O supervisor foi o proprio proprietario e diretor-geral André Luis Chalfoun de Souza.
Além dele, outras pessoas o auxiliaram, como Wolgram, gerente de estoque e técnico de
informacdo; Helenice, gerente do departamento de relacbes humanas; Meliane, gerente fiscal;
lasmin, gerente do setor de compras e Thaisa, gerente geral.

Durante o periodo de estagio foram realizadas vérias atividades. As atividades foram
feitas em conjunto durante todo o periodo. Além disso, em todas as a¢des realizadas houve o
acompanhamento de um dos supervisores. Dentro dessas atividades, pode-se citar o
acompanhamento da gestdo de quatro vendedores externos e a atuacdo na area de vendas
internas. Também ocorreu o auxilio do controle de estoque e participagcdo em trés eventos, com
a coordenacéo e organizacéo de dois.

Também foi feito o apoio no processo de compra e formacdo de parceria com
fornecedores, 0 acompanhamento de processos contabeis e financeiros, auxilio na formacao dos
precos das mercadorias, ajuda nas decisdes da gerencia de recursos humanos, dentre varias

outras atividades.

4.2 Descricdo e historico do local do estagio

O Cantinho da Roca € uma empresa localizada no municipio de Lavras, no estado de
Minas Gerais. A empresa foi fundada pelo empresario André Luis Chalfoun de Souza no ano
de 1991, com o objetivo de dar vazdo aos produtos que eram produzidos em sua fazenda. Esses
produtos eram basicamente leite, queijos e biscoitos.

Em agosto de 1992, devido a uma boa aceitacdo dos produtos na cidade, foi fundada a
Loja Il. Entretanto, ela ainda era voltada aos produtos da fazenda. Ap6s um certo tempo de
mercado, André Luis percebeu a necessidade de expandir seus negocios, mudando entéo o foco
da empresa, que passou a ser mais voltado para a area de pets, produtos de pesca e ferramentas
e utilidades para fazendas e propriedades rurais.

No ano de 2012 o Cantinho da Roca se filiou a Rede do Campo. A Rede do Campo,
com uma proposta associativista, € a maior rede do setor agropecuario do estado de Minas
Gerais, contando com trinta e seis lojas em todo o sul de Minas. Apds essa adesdo a empresa
mudou 0 nome fantasia, passando a ser chamada de Rede do Campo/Cantinho da Roca.

Atualmente a empresa conta com 22 funcionarios divididos entre trés lojas fisicas e
vendedores externos. A localizacdo dos trés centros sdo os bairros: Centro (loja 1), Vila

Cruzeiro do Sul (loja 2) e Dona Julieta (loja 3). Como mostra a figura 1.
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A maioria do periodo do estagio foi realizada na Loja 1, localizada no bairro Centro,
pois ela é a sede da empresa e é onde esté localizado o escritdrio central.

De acordo com André Luis, hoje sao atendidos diversos clientes e as propriedades rurais
do entorno da cidade de Lavras e regido. Além disso, a empresa tem atuacdo direta nos estados
de Minas Gerais e S8o Paulo, tendo vendedores atendendo mais de 45 cidades do estado mineiro

e cinco do estado paulista.

Figura 1 - Localidade das lojas Cantinho da Roca em Lavras — MG

rno-

Lavras DE FATIMA

Fonte: Google Maps

4.3 Descricdes das atividades

4.3.1 Tomada das decisdes administrativas

Acertar as decisdes a serem tomadas nunca é uma tarefa facil para um empreendedor ou
um administrador, afinal ela envolve varios riscos e incertezas. Reunides, pesquisas, planos de
negaocios e diversas outras ferramentas sdo utilizadas com o objetivo de minimizar esses riscos
e obter uma maior chance de acerto.

Durante o estagio, foram realizados diversos acompanhamentos nas decisées tomadas
pelo diretor-proprietario André Luis. Dentre essas funcdes, a reformulacdo do plano de
negocios foi uma das que obtiveram maior destaque e que demandou maior tempo. Nessas
decises foi possivel aplicar conhecimentos académicos adquiridos em diversas disciplinas do

curso de Agronomia, sobretudo aquelas com escopo administrativo e de gestdo. Disciplinas
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como Introducdo a administracdo e Marketing foram essenciais para que se obtivesse uma base
de conhecimentos e pesquisa.

O estudo para a expansédo da quantidade de produtos ofertados pela loja e a abertura de
novas areas de atuacdo, também foram atividades que desenvolveram a estratégia de criacao de
novos planos durante o periodo do estagio. Por meio da Figura 2 é apresentado o escritorio onde
foram tomadas as decisoes.

Figura 2 - Escritério da Empresa Cantinho da Roca

Fonte: Souza (2019)

4.3.2 Auxilio no controle das finangas da empresa

O controle das finangas da empresa € uma atividade de suma importancia na gestéo de
um negdcio. E através dela que se conhece o fluxo de caixa, o giro do capital, se obtém um
maior controle das despesas e das contas a receber, a oportunidade de se investir ou aplicar
dinheiro, dentre varias outras atividades envolvendo o orgamento da empresa.

Para a execucgéo dessa atividade, foram realizados a utilizagéo de diversas ferramentas

e planilhas para que se conseguisse obter uma maior facilidade e rapidez, além de se alcancar
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uma maior confiabilidade nos resultados. Ademais, a disciplina Economia aplicada, da grade
do curso de Agronomia permitiu que fosse possivel o auxilio nessa atividade.

No desenvolver dessa funcao foram aplicadas planilhas que controlam o fluxo de caixa
e banco, o controle diario de vendas, fluxo mensal de contas a pagar, calculo de capital de giro,
dentre outras diversas planilhas.

Essas planilhas, em sua grande maioria, foram obtidas com o apoio do Servigo Brasileiro

de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE), como apresentado na Figura 3.

Figura 3 - Planilha de controle diério de caixa e bancos

CONTROLE DIARIO DE CAIXA E BANCOS

CAIXA BANCOS

Saldo anterior - Saldo anterior

Entradas Entradas
Saidas Saidas
Saldo Atual Saldo Atual

Fechamento Fechamento

Data Descrigdo Entrada Saida Data Descrigio Entrada Saida

Dispoenibilidade no dia (caixa + banco)

Obs.: No controle de BANCOS, deverd ser realizada a conciliagdo bancéria considerando o extrato bancério e observadas as despesas que ndo foram langadas. Ex:

I0F, juros, taxas, outros.

Fonte: SEBRAE

Além disso, relatorios e levantamento de clientes fisicos e juridicos foram realizados na
intencdo de se obter um controle das contas a receber da empresa. Apds essa atividade foi feito
uma analise dos dados e passado para o setor de cobranga da empresa que deu prosseguimento

nas acoes.
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4.3.3 Auxilio no setor de Recursos Humanos

Um dos setores mais importantes dentro de uma empresa € o setor de Recursos Humanos
(RH). Ele ¢ responsavel pela parte pessoal da empresa e também é por ele que sdo tomada as
maiorias das decis@es relacionadas aos colaboradores do negécio.

O papel do setor de Recursos Humanos vai muito além de contratar, desligar, treinar,
motivar e elaborar estratégias relacionadas aos colaboradores. Também é funcdo desse
departamento criar plano de carreira, cuidar da seguranca de trabalho e gerencial e o ambiente
organizacional.

Como auxilio no setor de RH, durante o estagio foi acompanhado a realizacdo de
diversas entrevistas de emprego. Apos o acompanhamento de cada entrevista era feita uma
reunido com a gerente de RH e com o do diretor-geral da empresa para que uma analise fosse
feita sobre o perfil do entrevistado e a vaga que ele poderia vir a ocupar.

Ademais foram acompanhados alguns desligamentos de colaboradores na empresa. Para
que fosse tomada essa decisdo uma analise criteriosa era realizada e cada caso era estudado de
acordo com a gravidade, dentre outros quesitos.

Outras realizacGes nessa area foi a ajuda na organizacdo das reuniGes. No Cantinho da
Roca a realizagéo das reunides mensais ocorre na primeira terca-feira do e cada més. Durante
o0 periodo de estagio, trés reunides foram administradas. A participacdo se deu com a ajuda no
cronograma das mesmas, nas pesquisas de pessoas qualificadas para exercerem treinamentos e
na convocacao dos colaboradores.

Nessa atividade, conhecimentos adquiridos nas disciplinas de Empreendedorismo e
Introducéo a administracdo foram sustento de diversas decisdes tomadas e discutidas.

4.3.4 Treinamento dos vendedores

Os clientes sdo tidos como o principal ponto de um negdcio, pois sdo eles que trazem
todo o dinheiro que gira em uma empresa. Portanto, os vendedores sdo de suma importancia,
se tornando responsaveis por esse publico, afinal sdo eles que estdo em contato direto com os
compradores.

Visto isso, 0s vendedores tém que ter caracteristicas que atraiam e agradam os clientes.
O treinamento € uma ferramenta bastante utilizada e bastante eficiente nesse quesito. Essa a¢éo

faz com que os vendedores adquiram conhecimento acerca dos produtos e mercadorias com
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que trabalham e as caracteristicas que os diferem ao se comparar os itens trabalhados com
aqueles gue se encontram na concorréncia.

Outro ponto que faz com que o treinamento seja um ato de grande eficécia é o fato de
ele ajudar o vendedor a adquirir certas caracteristicas. Abordar o cliente, o que falar e taticas de
vendas e de persuasdo sdo algumas dessas caracteristicas que o treinamento é capaz de
desenvolver e que sdo de grande importancia nas vendas.

Alguns parceiros fornecedores da Rede do Campo/ Cantinho da Rocga realizaram
treinamentos durante o periodo do estagio. Diversos parceiros tiveram uma participacéo efetiva
no treinamento. Através de técnicos responsaveis por cada parceiro, foi realizado o treinamento
para que se aprimorasse o conhecimento em cada produto, nas técnicas de venda deles e os que
diferem dos outros similares presentes no mercado. Na figura 4 € apresentado um treinamento
realizado por um desses fornecedores. Essas técnicas sdo relevantes também para possiveis
vendas de produtos agropecuarios direto ao produtor rural em sua propriedade.

Também foi realizado um treinamento com técnicas de vendas e métodos de abordagem
e conhecimento dos clientes. Esse foi realizado pelo Diretor-proprietario, André Luis, com a

participacao de alguns profissionais indicados.

Figura 4 - Treinamento dos vendedores realizado por um dos parceiros.

Fonte: Souza (2019)
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4.3.5 Gestdo Comercial e controle dos vendedores externos

Devido a diversas circunstancias, as vezes se torna necessario expandir o0 negdcio para
outras cidades e outras regides. Muitos sdo 0s motivos que podem ser citados para esse fim.
Como a alta concorréncia na mesma cidade, a oportunidade de um novo negdcio em outra ou
mesmo atender clientes que tenham alguma dificuldade ou impedimento para se locomover até
0 ponto de venda fisica.

A busca por aumentar a renda também é um dos principais motivos que levam a busca
por novas pragas de negocios. Um outro motivo que justifica a venda externa, mesmo que
indiretamente, é a divulgacdo da empresa em outras regides, levando a marca para outros
mercados. Além disso, os vendedores auxiliam na percepcdo de novas tendéncias e de certos
nichos especificos.

Contudo o controle dessas vendas deve ser feito com certo cuidado, pois envolve vérios
fatores. Planejar rotas, formular o trajeto fazer um controle e cadastros dos clientes, dentre
outros, sdo funcdes de dificil execucdo e planejamento, portanto devem ser analisadas com
cautela antes de tomar a decisdo. Além disso, vale ressaltar que a pratica da venda externa, se
mal planejada, pode acarretar prejuizos a empresa. 1sso acontece pois a empresa tem altos gastos
com o vendedor externo como o veiculo, hospedagem, alimentacédo, dentre outros.

O acompanhamento da gestdo dos vendedores foi feita, durante o estagio, por meio da
criacdo de planilhas que continham os dados dos clientes como endereco, telefone, historico de
compra e regularidade no pagamento. Além dessas planilhas foi realizada uma esquematizacéo
das rotas de cada vendedor, divididas por cidade, semana em que visita o cliente e qual é a
frequéncia dessas visitas. Ademais, toda semana eram realizadas reunides para fazer uma
retrospectiva da semana e planejamento da semana seguinte.

Outro ponto firmado na empresa foi a assisténcia prestada ao produtor rural pelos
vendedores externos. Eles foram responsaveis por dar o apoio ao produtor-cliente desde a
logistica para receber o material, até em levantar algumas duvidas e procurar solucfes para a
mesma. Na Figura 5, um vendedor externo frente a lavoura de milho de um produtor e cliente
da empresa, sendo sementes de milho um dos principais mercados de venda da empresa.

A venda externa, no Cantinho da Roga, tem um maior foco na parte de medicamentos e
alimentacdo de animais de grande porte, como vacas e cavalos. Contudo, a semente de milho é
responsavel por uma grande parcela dessas vendas. No estabelecimento se trabalha com

sementes transgénicas (PRO 2) e convencionais. Nesse quesito, as matérias de Biotecnologia,
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Tecnologia de producéo de sementes e Cultura do milho assumiram um importante papel no
auxilio dessa atividade.

Além desses, diversos conhecimentos adquiridos, durante a Iniciacdo Cientifica, no
Laboratorio de Sementes da UFLA foram utilizados. Eles serviram para suporte de inimeras

decisdes a serem tomadas e, até mesmo, na realizacdo das vendas destas sementes.

Figura 5 — Vendedor externo atuando em lavoura de milho

Fonte: Souza (2019)

4.3.6 Acompanhamento na formacao de preco

Uma das etapas mais importantes de um negécio é a formacdo de precos das
mercadorias. Sua importancia se deve, principalmente, ao fato de que o prego é o principal

quesito que determinara se um cliente comprara o seu produto ou o produto de um concorrente.
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Contudo, o estudo para a formacdo dos precos deve ser feito com bastante cautela e
pesquisa. 1sso pois, 0 preco deve estar acompanhando o mercado. Ele ndo deve ser alto o
suficiente para que os clientes sintam que o produto ndo vale o investimento, portanto nédo
adquirem a mercadoria. E ele ndo deve ser tdo baixo para que o pre¢o ndo comunigue o valor
da mercadoria e isso venha a prejudicar as vendas.

Para a formagé&o do preco foram realizados um levantamento do custo de cada produto,
custo para manter o produto no estoque, impostos a serem pagos por cada produto, além de um
levantamento dos gastos da empresa. Logo apos esse levantamento e a estipulacdo do primeiro
preco, foi feita uma pequena pesquisa de mercado para averiguar se o valor esta condizente com
0 mercado e se o cliente esta disposto a pagar pelo produto.

Nos casos em que o valor, ap0s as pesquisas, era inadequado um novo reestudo era feito
e um novo preco era lancado, como apresentado na Figura 6, passando mais uma vez por essa
pequena pesquisa e entdo reavaliado. Ja em casos em que o valor era aprovado, 0s pregos eram
etiquetados nos produtos e o valor era atualizado no programa de controle de estoque, programa

utilizado pelo Cantinho da Roca.

Figura 6 — Exemplo de célculo de correcdo dos precos

ARINTS = AM V\Y.Vendaé\\ L it
CAM. —730019

vl Vv

Fonte: Souza (2019)
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4.3.7 Participacgéo e organizagao de eventos

A realizacdo de eventos € uma ferramenta bastante utilizada e eficaz para a realizacao
de vendas e até mesmo treinamento dos colaboradores. Além disso, € um meio muito eficiente
no relacionamento de clientes e fornecedores.

A organizacdo destes eventos requer um preparo prévio. A busca pelo local, data,
horério, dentre outros pontos devem ser planejados de acordo com a disponibilidade da loja e
dos clientes ou fornecedores.

Durante o estagio, ocorreu a participacdo em um evento na cidade de Alfenas, como
apresentado na figura 7, em que todas as lojas filiadas a Rede do Campo tiveram contato com
os fornecedores. Estavam presentes cerca de 30 empresas de fornecedores parceiros e 30 das
36 lojas filiadas a Rede do Campo. Ao decorrer do evento conversas e negocios foram efetuados
e pode-se conhecer melhor os produtos e area de atuagdo de cada fornecedor, estreitando, dessa
maneira, 0s lagos entre as empresas e os fornecedores parceiros.

Dentre os produtos ofertados pelos fornecedores, se encontravam sementes de milho,
brachiaria, dentre outras. Além disso, durante esse evento, foi discutido com o proprietario
André Luis a possibilidade da incluséo de fertilizantes foliares, adubos e defensivos na lista de
produtos do Cantinho da Roga.

Figura 7 - Evento com os fornecedores parceiros da Rede do Campo

Fonte: Souza (2019)
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Também foram feitos eventos voltados para os clientes da empresa. Nesses eventos
algumas palestras foram ministradas, como exemplificado na figura 8, além de uma secéo de
respostas das duvidas dos produtores. Esses eventos sdo de suma importancia pois eles fazem
a relacdo da empresa com os consumidores ficarem mais estreitas, além de gerar uma
fidelizacdo dos mesmos. Ademais, durante os eventos algumas promogoes eram realizadas,

privilegiando, desta maneira, os clientes que ali estavam prestigiando a empresa.

Figura 8 — Evento de vacina aftosa realizado pelo Cantinho da Roca

Fonte: Souza (2019)

Apos a realizacdo deste evento, foi feito uma etapa do pos-venda e do Marketing de
relacionamento. Para isso, entrou-se em contato com os clientes que efetuaram as compras e
com os “leads” em busca de um retorno sobre como foi 0 evento e como melhorar nas proximas

edicdes. Esse processo foi baseado em uma parte da disciplina Gestdo de Promocéo de Vendas.

4.3.8 Participacdo em negociagdes de grandes compras

No mercado existem dois tipos principais de negociagdes e vendas, as chamadas B2C e

os chamados B2B. As B2C sdo aquelas em que a empresa vende diretamente para o cliente
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consumidor, onde ele faré a utilizacdo da mercadoria. Ja no tipo B2B ocorre quando a empresa
vende seu produto para outra empresa, pode ser com func¢bes de maquinario, processos ou até
mesmo revenda.

Nesse segundo caso, geralmente, a empresa-cliente, que procura com o objetivo de
revender, busca uma maior quantidade de produtos e consequentemente um melhor preco e uma
melhor condi¢do de pagamento.

Ao decorrer do estagio certas reunides foram realizadas com outras empresas que
buscavam produtos para esse fim, o da revenda. Para esses casos, eram reavaliados 0s precos
para que fossem comprados em uma maior quantidade, e o lucro seria, portanto, pela quantidade
comprada, ndo precisando assim agregar tanto valor na unidade.

Durante essas negociagdes também eram realizados um estudo maior sobre as condigdes
de pagamento. O pagamento poderia ser realizado, entdo, de diversas formas como boletos, a
prazo, dentre outras maneiras. Apos a analise de precos e condi¢des de pagamento, uma tabela
de vendas em atacado era gerada e a negociacao era, entdo, feita baseada nela.

Como o Cantinho da Roga é uma empresa que atua no ramo agropecuario, a grande
maioria dos clientes que a procuram para esse fim sdo outras empresas do ramo, mercearias e

distribuidoras.

5. CONSIDERACOES GERAIS

Durante todo o periodo do estadgio e durante o periodo da graduacdo, algumas
observagdes podem ser colocadas. Com relagdo ao curso de agronomia e a grade curricular de
mateérias, disciplinas obrigatérias como economia e administracdo rural sdo esséncias para que
os alunos tenham conhecimento sobre administracéo e financas. Ambas possuem uma base que
facilita certas tomadas de decisdo e fazem com que os alunos tenham uma ideia sobre onde
buscar informacdo para auxiliar nas a¢des e responder algumas dividas a respeito de economia
e administragéo rural.

Outro ponto importante € a presenca de algumas matérias eletivas na grade do curso de
Agronomia. Aulas como Marketing, Introdugéo de administragédo, Empreendedorismo e Gestéo
de promoc0es e vendas foram esséncias para que as atividades do estagio fossem concluidas.

Ademais, apesar de néo ter sido o foco do estagio, algumas disciplinas foram de grande
auxilio durante as vendas, eventos, conversas com produtores rurais (clientes) e outros
momentos presenciados no estagio. Dentre algumas, podem ser citadas, desde obrigatorias a

eletivas, fertilidade do solo, cultura do milho, fitopatologia, fisiologia vegetal, producdo e
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tecnologia de sementes dentre varias outras. Assim, a associacao entre formacao académica e
atividades préticas é de extrema relevancia.

Além dessas observac6es, notou-se alguns pontos na empresa que poderiam ocorrer de
maneira diferente e que poderia trazer certos beneficios no sistema. O processo de comunicacao
interna entre os colaboradores pode ser colocado como um dos planos prioritarios da empresa.
Atualmente, o Cantinho da Rocga conta com uma pessoa responsavel pelo setor de Recursos
Humanos e que faz uma mediacao entre as decisdes tomadas e toda a equipe que ali trabalha.
Entretanto ainda ha uma certa precariedade nessa comunicacdo. Como solugédo, questionarios
de satisfacdo poderiam ser aplicados, poderia ser feita uma “caixinha de sugestdes, dicas e
reclamagdes”, para que se aumentasse a voz da equipe, além da realizacdo de algumas reunides
divididas entre cada setor.

De certa maneira, diversos treinamentos foram realizados na empresa, durante o periodo
de estégio, contudo eles foram voltados para a area de vendas. As pessoas que Sao responsaveis
por ficar no caixa ficaram falhas em algumas areas, como, exemplo, atender ligacGes gerando
vendas por meio deste. Para esse problema, algumas solugdes podem ser sugeridas e dentre
elas, um treinamento de como conversar com o cliente via telefone e como realizar vendas desta
maneira. Portanto, a capacitagdo para as pessoas operarem o caixa auxiliaria nas horas em que
a pessoa responsavel ndo estiver presente.

Outro ponto, que uma maior atencdo deve ser colocada, € no estimulo para os
colaboradores. Certas atitudes como premiacdo por mérito, confraternizacao entre a equipe e
algumas bonificacdes poderiam ser colocadas em pratica na empresa para que os funcionarios
fossem mais estimulados. Dessa maneira, 0 estimulo seria maior o que resultaria, até mesmo,

em um acréscimo nas vendas e negociagdes realizadas pelos colaboradores.

6. CONCLUSOES

A realizacdo desse estagio permitiu que fossem desenvolvidas diversas caracteristicas e
qualidades que serdo esséncias para o futuro profissional e pessoal.

Foi possivel conhecer as atividades no dia a dia, as responsabilidades e as etapas de
gestdo de um agrbnomo em uma empresa agropecuaria.

Permitiu que habilidades administrativas e de tomada de decisdes fossem colocadas em
pratica. Desenvolveu-se a capacidade de tomar decisdes rapidas em situagdes delicadas. Além
disso, decisdes bem pensadas, embasadas em teorias aprendidas em sala de aula foram de

grande crescimento profissional.
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Proporcionou a mentalidade de que o conhecimento e 0s processos sdo atualizados e
mudam diariamente. Portanto, propiciou o reconhecimento de que o mercado deve sempre
buscar melhorias e que a atualizacdo deve ser uma das principais caracteristicas do empresario
e do empreendedor.

O estagio foi de grande valia para o desenvolvimento de habilidades, me deixando mais
apto e preparado para o mercado de trabalho. Além disso, mostrou o papel do agrénomo no
setor administrativo e técnico de uma empresa, sendo que 0s conhecimentos adquiridos durante

0 curso de Agronomia foram de suma importancia e permitiram concluir o estagio com éxito.
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