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RESUMO

O presente trabalho tem por objetivo relatar as experiéncias do estagio supervisionado,
disciplina PRG107, com carga horéria total de 424 horas, sob orientacdo da Prof. Dra. Ana
Paula Peconick, da Faculdade de Zootecnia e Medicina Veterinaria da UFLA (FZMV - UFLA)
e supervisdo do Dr. Alfredo Osorio de Cerqueira Filho, Médico Veterinario e gerente de
pecuaria da América Latina do Grupo Papalotla. O presente estagio foi realizado na area de
pastagens hibridas de brachiarias na empresa Papalotla, no Estado do Mato Grosso do Sul, no
periodo de 04 de julho de 2022 a 14 de setembro de 2022. Durante o periodo supracitado foram
realizadas atividades inerentes a vendas de sementes hibridas de brachiarias, cujo propdsito
estd em intensificar o sistema de producdo, maximizando a sustentabilidade e a lucratividade
do produtor. A estagiaria Gabriela Lina de Medeiros Romero também ficou responsavel pelo
acompanhamento das areas que foram plantadas, concomitantemente a isso, auxiliou no
alinhamento estratégico da parte comercial de um time de uma multinacional que estava
chegando recentemente ao Brasil a difundir os hibridos no pais. Ademais, esta realizou também
treinamentos a equipes de distribuidores visando o correto posicionamento do produto no
mercado e éxito na experiéncia de diversos clientes. Dessa forma, foram realizadas atividades
que serdo minuciosamente descritas e que realcam a importancia do médico veterinario em
areas correlatas, como uma forma de engrandecer o ambiente colaborativo de maneira
multidisciplinar e holistica, evidenciando a relevancia da participacdo de discentes no estagio
supervisionado obrigatério como uma oportunidade impar para troca de experiéncias e insercao
no mercado de trabalho. Ainda, é valido salientar que grande parte das informacdes sdo restritas
e ndo podem ser divulgadas, devido a motivos contratuais.

Palavras-chave: Trabalho de conclusdo de curso. Forrageiras. Produtividade. Hibridos.



ABSTRACT

The present work aims to report the experiences of the supervised internship, discipline
PRG107, with a total workload of 424 hours, under the guidance of Prof. Dr. Ana Paula
Peconick from the Faculty of Animal Science and Veterinary Medicine at UFLA (FZMV -
UFLA) and supervision of Dr. Alfredo Osorio de Cerqueira Filho, Veterinarian and livestock
manager for Latin America at Grupo Papalotla. This internship was carried out in the area of
hybrid pastures of brachiarias in the company Papalotla, in the State of Mato Grosso do Sul,
from July 4, 2022 to September 14, 2022. During the aforementioned period, activities related
to seed sales were carried out hybrids of brachiarias, whose purpose is to intensify the
production system, maximizing the sustainability and profitability of the producer. The intern
Gabriela Lina de Medeiros Romero was also responsible for monitoring the areas that were
planted, concomitantly with this, she helped in the strategic alignment of the commercial part
of a team from a multinational that was recently arriving in Brazil to spread the hybrids in the
country. Furthermore, it also carried out training to teams of distributors aiming at the correct
positioning of the product in the market and success in the experience of several customers. In
this way, activities were carried out that will be thoroughly described and that highlight the
importance of the veterinarian in related areas, as a way to enhance the collaborative
environment in a multidisciplinary and holistic way, highlighting the relevance of student
participation in the mandatory supervised internship as an opportunity unique for exchanging
experiences and entering the job market. Also, it is worth noting that much of the information
is restricted and cannot be disclosed, due to contractual reasons.

Keywords: Course completion work. Foragers. Productivity. Hybrids.
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1. INTRODUCAO

O consumo de carne e de leite sdo expressivos no Brasil e no mundo, dessa forma, a
demanda por estes alimentos vem crescendo cada vez mais ao decorrer dos anos, o que fica
evidente ao se analisar levantamentos de mercado. Associado a isso, tem-se que a pastagem é
o principal recurso de alimentacgéo utilizado por animais ruminantes, sendo uma matéria prima
de baixo custo. Em contrapartida, é nitido que grande parte das cultivares convencionais de
forrageiras encontram grandes obstaculos, principalmente no que diz respeito a tolerancia a
pragas e doencgas e as variagcdes climéaticas ao longo dos anos, que podem gerar fatores
limitantes para a absorcdo de nutrientes, o que reflete diretamente na producdo e
aproveitamento da forragem pelo bovino.

Diante disso, com o0 aumento da demanda mundial, pesquisas com materiais que possam
otimizar o sistema de producgéo, de forma a aumentar a produtividade e sustentabilidade vém
ganhando destaque. Contudo, o estudo e comercializacdo de forrageiras hibridas vem sendo
aprimorados, pois estes materiais permitem o desenvolvimento de tecnologias inovadoras, por
meio do programa de melhoramento genético, gerando uma nova alternativa no mercado.

Nessa perspectiva, had o langamento de novas cultivares e, com isso, a necessidade de
veterinarios capacitados para posicionar estes produtos no mercado agropecuario, extraindo a
melhor alianca entre o componente animal e a geracéo de alimentos mundial, com maximizacao
do bem-estar animal e mitigacdo dos impactos ambientais. Ademais, esses profissionais sdo
alicerces para a garantia da saude animal e, consequentemente, na qualidade da carne vendida
no mercado interno e externo, sendo essencial que o animal consuma matérias primas de
qualidade. Fazendo-se uma analogia, este responsavel técnico esta presente do “pasto ao prato”,
realizando desde o melhoramento genético até o instante em que a carne e o leite sdo
produzidos, transportados e consumidos.

Considerando a importancia deste assunto, sob orientacdo da Prof. Dra. Ana Paula
Peconick, o presente relato aborda as experiéncias obtidas no estagio supervisionado da aluna
Gabriela Lina de Medeiros Romero, na area de pastagens hibridas de Brachiaria na empresa
Papalotla, no estado do Mato Grosso do Sul, no periodo de 04 de julho de 2022 a 14 de setembro
de 2022.

10



Nesse contexto, fica evidente a importancia da disciplina PRG 107, visto que se trata do
momento em que o discente detém da oportunidade de empregar na pratica o conhecimento
adquirido ao longo da graduacéo, além de agregar e complementar sua sapiéncia. Além disso,
esta atividade proporciona uma valiosa oportunidade de inser¢do no mercado de trabalho como

médico veterinario, sobretudo, no exercicio profissional que o mais o atrai.

2. DESCRICAO DO ESTAGIO

2.1 SOBRE A EMPRESA GRUPO PAPALOTLA

A palavra Papalotla possui como etiologia uma lingua asteca e significa “lugar de
mariposas”. Neste sentido, ¢ feita uma analogia na qual as mariposas representam a
metamorfose, com isso, 0 objetivo da nomeacao da empresa se refere ao Grupo Papalotla estar
focado no potencial de transformacdo no campo, visando mudancas positivas em ecossistemas
e maximizando a sustentabilidade, impactando, dessa forma, melhorias na vida dos produtores
rurais. Com isso, a logomarca da empresa tem o intuito de trazer essa analogia (Figura 1).

Figura 1 — Logomarca da empresa Papalotla representando como analogia “lugar de
mariposas”.

Fonte: Papalotla (2021).

J& em relagdo a &rea de atuagcdo, o Grupo Papalotla foi fundado por Andrei
Nicolayevsky em 1992 e se dedica a producéo e a comercializacdo de sementes de pastagens
tropicais, sendo uma empresa de origem mexicana que € lider e pioneira no desenvolvimento
de variedades melhoradas de pastagem por meio de técnicas avancadas de melhoramento
genético.

Para isso, a empresa possui uma alianca de longa data com o CIAT (Centro
Internacional de Agricultura Tropical), cuja sede esta instalada na Colémbia. Esta instituicdo
desenvolve variedades de mandioca e feijdo mais resistentes, produtivas e rentaveis,
juntamente com forrageiras tropicais melhoradas para a pecuaria. Na América Latina e no

Caribe o CIAT trabalha para aumentar a producdo de arroz e a competitividade do setor
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arrozeiro da regido e a plataforma que eles utilizam inclui o maior banco de genes da América
Latina e laboratérios avancados, onde cientistas trabalham acelerando o melhoramento de

cultivos (Figura 2).

Figura 2 — Atividades desenvolvidas pelo CIAT.

h

Fonte: CIAT (2022).

O CIAT realizou uma coleta de bidtipos de forrageiras no continente africano nos anos
de 1984 e 1985, originando, dessa forma, um banco de germoplasma com diferentes acessos
de cultivares convencionais, o que propiciou, futuramente, o aumento da biodiversidade e
inicio do programa de melhoramento genético, permitindo, diante dos avangos nas pesquisas e
em cruzamentos de variedades, o lancamento de hibridos comerciais. Ademais, é valido
salientar que o CIAT detém e controla a maior colecdo mundial de hibridos de Brachiaria e
que a parceria com a empresa em questdo perdurara, no minimo, até 2038, portanto, até esta
data, o dominio dos materiais obtidos sera da Papalotla, proporcionando a esta, a sua posicao
de lideranca na genética de Brachiaria. Dessa maneira, tem-se que o Grupo Papalotla esta
presente, atualmente, em 62 paises, com producdo no México, Tailandia e no Brasil, neste
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altimo, os campos de producdo de sementes se encontram nos estados de Mato Grosso do Sul,

Sao Paulo e Minas Gerais.

Sabe-se também que o programa CIAT conduz o desenvolvimento da cultivar nas
etapas iniciais, apés isso, a Papalotla, entdo, conclui este desenvolvimento em suas proprias
instalacdes de pesquisa no México e no Brasil, no CIPAT (centro de investigacdo de pastos
tropicais), local onde os materiais sdo criteriosamente avaliados, passando por uma série de
repeticOes de testes para que se tenha uma analise fidedigna (Figura 3).

Figura 3 — Testes de materiais no centro de investigacdes de pastos tropicais de Oaxaca (A),
Chiapas (B) e Brasil (C) para a1 selecdo de hibridos, sendo submetidos a diferentes condicdes.

—

Fonte: Papalotla (2021).

Os cultivares de propriedade da empresa em questdo do género Brachiaria sao
chamados de “hibridos”, porque sdo derivados de cruzamentos de vérias espécies distintas de
brachiarias e s&o materiais que ndo provém de selecdo natural. Apesar da organizagéo privada
possuir uma ampla pesquisa em pastagens tropicais, tem-se como foco comercial, em um
primeiro  momento no Brasil, brachiarias hibridas (Figura 4): GP3025, conhecida
comercialmente como Camello® e GP0423, conhecida comercialmente como Cayman®. Sabe-
se que o Grupo Papalotla possui pesquisas em humidicolas hibridas e panicuns hibridos,
entretanto, ainda ndo foram divulgados materiais e informagdes a respeito, principalmente por

muitos estudos ainda estarem em criteriosas analises e experimentos.
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Figura 4 — Cultivares de brachiarias hibridas que sdo focadas na comercializacao pela
Papalotla no Brasil.

CAMELLO" i, v4

Fonte: Da autora (2022).

Por fim, vale salientar que a organizacdo possui parceria com mais de 10 instituicoes
de pesquisas, como: Universidade da Florida, Universidade de Ubon Ratchatthani, Centro
Internacional de Agricultura Tropical, Universidade Auténoma do México, Instituto de
Zootecnia de Nova Odessa, Universidade Federal do Agreste de Pernambuco, Instituto
Nacional de Investigaciones Forestales Agricolas y Pecuarias, CATAS (Chineses Academy of
Tropical Agricultural Sciences), Departament of Livestock Development, Universidade
Federal do Recdncavo da Bahia e Fundacdo MS, sendo, portanto, uma organizacdo bastante

respaldada cientificamente, reiterando a qualidade e confianca nos estudos.

2.1.1 Planejamento estratégico da empresa: missdo, visdo e objetivos estratégicos

A misséo da empresa remete a “introduzir no mercado pecuario mundial sementes,
tecnologia e conhecimento que garantam uma producdo pecuaria rentavel e sustentavel e,
consequentemente, melhorem a vida dos produtores ao mesmo tempo em que revertem a
degradacéo do meio ambiente nos tropicos umidos e secos”.

Na visdo da empresa espera-se “consolidar o Grupo Papalotla como lider internacional
em melhoramento, producéo e distribuicdo de variedades de pastos melhorados, cuja eficacia
em facilitar o estabelecimento de sistemas de producéo de carne e leite altamente rentaveis em
todo 0 mundo foi comprovada”.

Os objetivos estratégicos da empresa Papalotla Brasil sdo “consolidar a distribui¢ao de
brachiarias de alta qualidade para pastejo tropical Cayman® e Camello® com foco nas
necessidades ndo atendidas dos produtores”. Dessa forma, possuem como prioridade o
desenvolvimento do mercado brasileiro nos processos de melhoramento e producdo dos

hibridos, proporcionando ganho de produtividade com maior prote¢do ao meio ambiente.
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2.2 PROCESSO SELETIVO PARA INGRESSO NO ESTAGIO

Inicialmente, a empresa sob razdo social TROPICAL SEEDS DO BRASIL LTDA,
selecionou algumas universidades que consideram interessantes e renomadas para o envio de
um e-mail de divulgacdo sobre o processo seletivo para estagiar na empresa e a Universidade
Federal de Lavras foi uma das instituices escolhidas. Dessa forma, no dia 19 de novembro de
2021, a secretaria integrada de Zootecnia e de Medicina Veterinaria da UFLA divulgou para
os seus discentes via e-mail institucional os requisitos para a inscricdo, sendo eles: estar
cursando o ultimo ano de graduacao ou ter até 3 anos de formacdo; nivel avancado ou fluente
em espanhol, inglés ou outro idioma; perfil proativo, com bom relacionamento interpessoal e
habilidade e gosto para trabalho em equipe; desejo e vocacao para area comercial; desejavel
estagio/bolsa de iniciacdo cientifica em pastagens, solos ou éareas afins da pecuaria;
especializacdo/mestrado em areas de sementes, solos, pastagens, nutricdo ou manejo
agregariam para esta vaga e podem ser diferenciais; mobilidade; ter entre 21 a 30 anos.

Além destes pontos levantados, é valido ressaltar que o processo seletivo era limitado
a trés cursos, ou seja, apenas discentes de Medicina Veterinaria, Zootecnia e Agronomia das
universidades selecionadas poderiam concorrer as vagas. Diante disso, seguindo os requisitos
necessarios, os interessados deveriam enviar o curriculo até o dia 30 de novembro de 2021 para
o0 e-mail: brasil@grupopapalotla.com.

Apods este envio, foi realizada uma selecdo dos curriculos com perfis compativeis a vaga
para que prosseguisse a etapa final, que consistia em uma entrevista de cerca de uma hora com
0 Diretor Comercial do Time do Brasil e com a Recrutadora de Gestdo de Pessoas. A entrevista
da discente Gabriela Lina de Medeiros Romero ocorreu no dia 15 de dezembro de 2021, as
6h40 do horario de Brasilia.

Em relacéo aos beneficios oferecidos, tem-se: curso de especializagdo em universidade
parceira paga pela empresa, utilizacdo de celular, carro, politica diferenciada de plano de saude,
alimentacdo, oportunidade de experiéncia internacional, além de possibilidade de um
alinhamento vertical com alta lideranga, que permite uma comunicagdo proxima entre
estagiarios e entre niveis hierarquicos superiores da organizacao.

Nesse contexto, no dia 21 de dezembro de 2021 a empresa enviou um e-mail
parabenizando pela aprovacdo no processo seletivo e foi solicitado que fosse realizado um teste
de perfil comportamental. Além disso, foi pedido alguns documentos pessoais para que fossem

enviados para posterior prosseguimento ao ingresso no estagio. Em relacdo aos aprovados,
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houve uma aprovacao de apenas 8 candidatos no Brasil de um total de quase mil inscritos
(Figura 5).

Posteriormente a aprovacéo, foi criado um grupo de comunicacdo via WhatsApp com
todos os novos estagiarios para que fosse explicado alguns pontos da forma na qual iria
funcionar a dinamica do estagio, bem como prazos e datas para o primeiro encontro presencial.

Figura 5 — Candidatos aprovados no processo seletivo da Papalotla no primeiro encontro

presencial em Séo Paulo.

N\ N  i— =

Fonte: Da autora (2022).

2.3. DESCRICAO DO LOCAL

O Curso de nivelamento dos estagidrios ocorreu no Hotel Transamérica Executive
Chacara Santo Antdnio, localizado na Rua Américo Brasiliense, 2163, na zona Sul de Sao
Paulo. O Hotel dispunha de uma sala de reuniGes com um projetor central e cadeiras, além de
um equipamento de som que permitia uma boa disseminacao acustica. As palestras e demais
atividades ocorreram de segunda a sexta, das 8h as 12h e das 13h as 17h, durante 14 dias
corridos.

Apo6s o programa de desenvolvimento, cada estagiario foi destinado a uma regido.
Gabriela Lina de Medeiros Romero foi designada para atender o estado do Mato Grosso do Sul
em sua totalidade, ndo havendo um local fixo e nenhuma estrutura fisica especifica. Dessa
forma, os locais em que a estagiaria costumava desenvolver suas atividades serdo retratados
adiante.

Em parte do tempo as atividades sdo realizadas nos distribuidores, que sdo parceiros

gue representam marcas comerciais e revendem produtos, sejam eles de sementes de pastagens,

16



fertilizantes, sementes de milho e de soja, adubos, arames, medicamentos, vacinas,
equipamentos agricolas, corretivos, artigos para pecuarias, entre outros. Todos 0s
distribuidores parceiros da Papalotla no estado possuem alguns escritérios espalhados no
estado e a conformacdo de cada ambiente vai depender do design escolhido e de cada empresa
parceira, entretanto, de forma geral, ha salas de reunibes, copa para refeiches, area de
estoque/armazenamento  de  produtos, saida de emergéncia e  banheiros.

O distribuidor Ciarama possui lojas fisicas nas cidades de Ponta Pord, Jardim, Aral
Moreira, Sete Quedas, Amambai e Dourados. O distribuidor Agro Amazonia possui lojas
fisicas nas cidades de Campo Grande, Chapaddo do Sul, Dourados, Sdo Gabriel do Oeste,
Maracaju e Sidrolandia. Ja o distribuidor Rancho’S possui lojas fisicas nas cidades de Bela
Vista, Bonito, Miranda e Jardim (Figura 6). Além de presenca nos distribuidores, visitas as
propriedades rurais s&o muito comuns, entretanto, o tamanho e o modelo de cada uma delas

variou de forma expressiva.

Figura 6 — Loja fisica da Ciarama na filial de Jardim (A), loja fisica da Rancho’S de Jardim
(B), loja fisica da Agro Amazonia de Dourados (C) e loja fisica da Rancho’S de Bonito (D).
[ = W
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Fonte: Da autora (2022).
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3. DESCRICAO DAS ATIVIDADES EXECUTADAS DURANTE O ESTAGIO
3.1 PROGRAMA DE DESENVOLVIMENTO DE ESTAGIARIOS

A primeira atividade executada se trata da participacdo de um curso, cujo objetivo
estava em capacitar e nivelar conhecimentos basicos entre os estagirios aprovados, além de
um estreitamento de lagcos com a equipe, como uma forma de entender quem sdo 0s
participantes da empresa, qual a atuacdo no Brasil e a nivel global e quais séo os alinhamentos
estratégicos esperados de cada estagiario para a construcdo do futuro da organizacdo. Nesse
contexto, o Grupo Papalotla organizou um evento presencial em Sao Paulo, com duracdo de 14
dias, no qual os 8 estagiarios estiveram presentes. Dentre o contetdo programatico, estava:

3.1.1 Conversa de abertura com o Diretor Comercial do Brasil - Rafael de Campos
Carmona:

Foi abordado alguns pontos sobre os motivos pelos quais cada estagiario estava Ia,
inspirando-os a realizar um trabalho respaldado por transparéncia, alinhamento, comunicacao,
humildade e honestidade. Também foi comentado brevemente 0 que a empresa espera do
estagiario, ressaltando a importancia deste na colaboragédo dos resultados da organizacdo e no

engrandecimento matuo proporcionado por essa troca de experiéncias.

3.1.2 Apresentacdo de cada estagiario

Cada estagiario elaborou uma apresentagdo pessoal com duracdo de 15 minutos, na qual
deveriam ser elencados tanto pontos pessoais como profissionais. Essa etapa se deu de maneira
bastante dindmica e interessante, evidenciando, dessa forma, uma diversidade de historias e de
perfis, ressaltando a importancia da complementaridade de cada membro para a lapidacdo do

ambiente colaborativo.
3.1.3 Apresentacdo do socio do Grupo Papalotla, Andrei Nicolayevsky

Realizou uma apresentacdo utilizando palavras inspiradoras e comentando alguns
fatores pessoais e de superacdo, motivando os estagiarios a buscar a evolucdo de maneira

constante.
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3.1.4 Treinamento sobre o CIAT e os hibridos comerciais da Papalotla com o gerente de
pesquisa Thiago Madeira

Foi apresentado aos estagiarios o que é o CIAT, bem como o modo que se estabelece a
parceria com a empresa. Também foi detalhado o posicionamento técnico tanto do Camello®

como do Cayman®, ressaltando todo o processo de melhoramento genético nos quais foram

submetidos.
3.1.5 Apresentacdo do pesquisador da Papalotla do México, Alejandro Bravo

Foi uma palestra via formato online, utilizando-se a plataforma zoom na qual foi
comentado como sdo realizados os experimentos dos hibridos no México, na Colémbia e em
outros paises.

3.1.6 Palestra sobre a histdria da pastagem, ministrada por Cassio Maggi, representante
técnico de vendas da Papalotla, responséavel pelo estado de Sao Paulo

Neste treinamento foi comentado sobre a introducdo das forrageiras no Brasil, sendo
estas, introduzidas por coletas de materiais na Africa do Sul. Também foram abordados pontos
como teste de viabilidade, colheita e germinacéo de sementes, além de um panorama geral do
detalhamento das areas de pastagem (Figura 7).

toria da pastagem, ministrada

Figura 7 — Palestra sobre a his por Cassio Maggi.

Fonte: Da autora (2022).
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3.1.7 Palestra sobre tratamento de sementes, ministrada por Renato Navarro, diretor
administrativo da Papalotla

Foi apresentado o0s processos que englobam o tratamento das sementes hibridas e quais
séo os diferenciais deste comparando com tratamentos convencionais existentes no mercado
(Figura 8).

Figura 8 — Palestra sobre tratamento de sementes, ministrada por Renato Navarro.
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Fonte: Da autora (2022).

3.1.8 Treinamento técnico e comercial com o consultor Wagner Pires

Esse profissional é especialista em pastagem, socio proprietario da Wagner Pires
Consultoria & Treinamentos e atua na area de pastagem desde 1985. Além disso, € consultor e
palestrante motivacional focado no agronegdcio, ministrando, também, palestras em formacéo,
manejo e recuperacdo de pastagens. Em suas apresentagdes foi realizado um nivelamento nos
seguintes assuntos: perspectivas para 0 mercado da pecuaria para o0 ano de 2022, diagndstico
de pastagens, preparo do solo e plantio ideal para uma boa formacéo de um pasto, escolha da
graminea forrageira ideal para o plantio, manejo, adubacdo e intensificacdo de pastagem,
controle de plantas daninhas, de pragas e de doengas em pastagens, os cuidados para uma boa
mineralizacdo do rebanho para um resultado satisfatorio, estratégias de suplementacdo de
rebanho e treinamento motivacional.
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3.1.9 Apresentacdo do Médico Veterinario e gerente de Pecuaria da Ameérica do Sul,
Alfredo Osorio

Este foi supervisor da estagiaria Gabriela Lina de Medeiros Romero. Nesta
apresentacdo foi abordada uma breve historia do Grupo Papalotla, os beneficios da utilizacdo
de hibridos comerciais na pecuéria, evidenciando o ganho de produtividade e a maximizacéao

de modelos mais sustentaveis de sistema de producéo.
3.1.10 Apresentacdo do Sécio Diretor Comercial da América Central, Rony Chaves

A palestra foi ministrada em espanhol, nesta, foi abordada a dindmica do modelo de
negocios em outros paises da América Central, como forma de entendimento da presenca
global da empresa e como maneira de estreitar os lacos entre a equipe.

3.1.11 Apresentacdo sobre confeccdo de relatérios internos, ministrado por Leobardo
Calderon, diretor financeiro da Papalotla

Neste, foi ensinado aos estagiarios como preencher relatérios internos da empresa, que

ndo serdo minuciosamente comentados devido as politicas organizacionais.

3.1.12 Apresentacdo sobre gerenciamento de pedidos, sob ministracdo de Ana Livia,
diretora financeira do Grupo Papalotla no Brasil

Foi ensinado como deve ser realizado adequadamente o preenchimento de pedidos de

sementes. Este material € restrito da empresa.

3.1.13 Apresentacgéo sobre os desafios dos representantes comerciais, ministrado por
Thales Monteiro, representante técnico de vendas responsavel pelo estado da Bahia

Foi comentado sobre alguns desafios encontrados, como: dificuldade de visitas em um
cenario de pandemia do COVID-19 e criacdo de um planejamento estratégico diante do

territério que deve ser gerenciado.

3.1.14 Treinamento pratico de vendas com Luiz Fernando Zgoda, que tem 36 anos de
mercado comercial, tendo como foco o0 agronegocio
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Este palestrante ja treinou mais de 15.000 profissionais em vendas e gerenciamento de
territorio. O objetivo basico do palestrante é fazer com que o estagiario possa montar a sua
carteira de clientes, embasado em dados confiaveis e analises criteriosas do mercado,
contemplando a abrangéncia e cobertura de sua area de atuacdo, faturamento, rentabilidade e
numero de visitas. Dessa forma, teve como finalidade auxiliar o discente a enxergar
oportunidades de mercado tanto em visitas como em novas prospeccdes, segmentando o
mercado para poder oferecer mais direcionamento no segmento de maior rentabilidade e éxito
comercial. Foi ensinado algumas estratégias para otimizacdo de tempo, organizagdo,
estabelecimento de metas claras e definidas, acGes de geracdo de demanda e retencdo de

clientes, além de orientacdo em cima de venda direta e/ou distribuidores (Figura 9).

Figura 9 — Foto dos estagiarios, do palestrante e do diretor comercial apds treinamento
pratico de vendas.

Fonte: Da autora (2022).
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3.1.15 Treinamento tedrico e pratico sobre seguranca veicular, com Ronaldo

A Papalotla contratou uma empresa para oferecer um curso de seguranca veicular a

todos os estagiarios, visto que grande parte da rotina destes seria dirigindo veiculos para os

deslocamentos pelos estados, devido as visitas a fazendas e aos distribuidores. Com isso, 0

objetivo foi de fornecer seguranca aos colaboradores, com treinamentos tedricos que

englobavam prevencdo de acidentes e o emprego da direcdo defensiva. Assim, apos alguns

ensinamentos teoricos, cada estagiario teve uma prova pratica de duragdo de 30 minutos, na

qual o técnico observou e avaliou cada membro individualmente se deslocando no centro de

Sao Paulo.

3.1.16 Definicao de territorios

Por fim, o Diretor Comercial do Brasil orientou os estagiarios sobre a divisdo dos

territdrios, destinando cada um deles a um estado brasileiro (Tabela 1).

Tabela 1 — Nome do estagiario e o respectivo estado de atuacdo de trabalho.

ESTAGIARIO

ESTADO ALOCADO

Bernardo Menezes

Para

Gabriela Lina

Mato Grosso do Sul

Larissa Gomes

Goias

Léren Duarte

Mato Grosso

Luis Melo Mato Grosso

Maria Julia Sergipe
Matheus Alves Rondbnia
Rafaela Souto Alagoas
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3.2 MAPEAMENTO DE REGIOES

Mapeamento de regides consiste em entender a dindmica de cada area, para isso, se faz
necessario o didlogo com produtores locais, casas agropecudrias, cooperativas, entre outros
(Figura 10). Nesta, também é essencial conhecer os limites fisicos de cada territdrio, pensando
em logistica de estrada e rodovias, aprimorando, assim, o planejamento das atividades durante
as semanas. Dessa forma, concomitantemente, é primordial identificar oportunidades e
ameacas do mercado para que seja feito, posteriormente, um alinhamento de estratégias para

se obter 0 maximo de aproveitamento de cada regi&o.

Figura 10 — Mapeamento de regifes através da comunicacao.
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Fonte:Da autora (2022).
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3.3 GERENCIAMENTO DE TERRITORIO

Ap0s as regides serem mapeadas € essencial que se faca um gerenciamento de territdrio,
que é basicamente uma gestdo de visitas presenciais a determinados locais, visando a maior
economia de recursos como gasolina, hospedagem e tempo, buscando-se uma maior
assertividade e éxito na atividade. Esta tem como finalidade, entdo, fracionar as regifes para

um melhor aproveitamento.

3.4 CONCRETIZACAO E GESTAO DE PARCEIROS COMERCIAIS

Esta fungdo estd atrelada a fortalecer parcerias comerciais pelo estado, visando um
melhor escoamento e maior raio de atuacdo na difusdo das sementes hibridas de brachiarias e
estes parceiros costumam ser casas agropecuarias ou cooperativas. Dessa maneira,
inicialmente, é feito um mapeamento de quais sdo os distribuidores da regido com maior
engajamento, poder de influéncia sobre os produtores, raio de atuagéo e escoamento na parte
de sementes (Figura 11). Um segundo passo consiste em concretizar as parcerias como uma
forma de propor mutuos beneficios tanto para a Papalotla como para o distribuidor. Através
disso, tem-se como beneficio para a Papalotla: acesso a carteira de clientes do distribuidor em
questdo, facilitando o acesso ao cliente, visto que ja haverd um relacionamento do vendedor
com o cliente, tornando mais simples e préxima a negociacao, levando-se em consideragdo de
que € um contato “mais quente”. Em contrapartida, para o distribuidor ha o beneficio de obter
em seu portfélio um produto que oferece um pacote tecnoldgico aos seus clientes, fortalecendo

suas vendas e a rotacdo financeira.

Com isso, através dessas vantagens, sdo alinhadas as expectativas e metas com estes
distribuidores em cima do potencial de venda de cada um deles. Vale ressaltar que este processo
se estabelece por meio de uma boa comunicacdo e de criacdo de estratégias, uma vez que nem
sempre um distribuidor estara em um momento adequado para a comercializacdo do produto

em questdo, seja por territdrio ou mesmo por produtos concorrentes.
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Figura 11 — Distribuidores atuando em cima dos produtores sempre levando em consideracao
0 posicionamento do produto, associando a regido, solo, clima, dentre outros fatores
importantes.

Distribuidor

Produtar

Regido,
solo, clima

Fonte: Da autora (2022).

3.5 PROTECAO DOS PARCEIROS COMERCIAIS

Esta protecdo dos parceiros comerciais se trata em assegurar a comercializacdo dos
produtos em determinadas regides para um Unico parceiro, como forma de ndo fazer com que
todos os distribuidores tenham o produto, pois dessa forma, os precos reduziriam e o hibrido
poderia perder o seu valor agregado, conforme a lei da oferta e da demanda dita.

3.6 PROSPECCOES DE LEADS

Essa € considerada uma das atividades mais imprescindiveis na area comercial e
consiste em acessar leads,que seriam potenciais clientes (Figura 12). Este acesso pode ser
realizado de diferentes formas: por ligacGes, por mensagens ou mesmo pessoalmente. Nessas
prospeccoes sdo realizados dialogos visando entender a necessidade desses leads, identificando
se ha ou ndo abertura para difundir os beneficios dos produtos e marcar posteriores visitas para
se conhecer a propriedade do cliente e poder fazer um correto posicionamento de cada hibrido

de acordo com cada tipo de solo, densidade pluviométrica, fertilidade, dentre outros fatores.
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3.7 MUNICIPIOS VISITADOS

De 79 municipios existentes no estado (Figura 13), a estagiaria visitou 63 municipios,
restando, ainda, 13 municipios que ndo foram visitados, sendo eles: Alcindpolis, Angélica,
Deodépolis, Rio Negro, Itaquirai, Novo Horizonte do Sul, Taquarussu, Inocéncia, Paranaiba,
Aparecido do Taboado, Brasilandia, Costa Rica e Selviria (Grafico 1). Em relacdo as
propriedades visitadas tem-se uma grande quantidade de visitas, com um total de

aproximadamente 124 propriedades (Figura 14).
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Figura 13 — Mapa do Mato Grosso do Sul contendo os municipios do estado.
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Gréfico 1 — Municipios visitados pela estagiaria Gabriela Lina no Mato Grosso do Sul.

REPRESENTATIVIDADE DE
MUNICIPIOS VISITADOS NO
ESTADO DO MATO GROSSO DO
SUL

® MUNICIPIOS VISITADOS

® MUNICIPIOS QUE NAO
FORAM VISITADOS ‘

Fonte: Da autora (2022).



Figura 14 — Propriedades visitadas.
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Fonte: Da autora (2022).

3.8 ORGANIZACAO E FEITIO DE CARTEIRA DE CLIENTES

Este processo se refere a compilar os contatos que vém sendo realizados ao longo das

semanas, fazendo-se uma lista com informag6es do cliente, como forma de personalizar melhor

0 servico e como maneira de auxiliar no planejamento de cada acao do estagiario comercial. A

organizacdo dessa carteira é pessoal e personalizada, mas consiste basicamente em elencar

dados como, por exemplo: nome do cliente, municipio, propriedades que eles possuem (quando

mais de uma, especificar detalhes de cada uma), area total da propriedade, segmento de atuacéo

(pecuéria, lavoura, entre outras), quantos hectares de cada atividade, se reformardo pastagem,

quando e quanto reformar&o, dentre outras observacgdes do cliente que sejam relevantes para se

concretizar uma venda, seja no presente ou mesmo futuramente (Tabela 2). Devido a protecdo

e privacidade dos clientes os dados a seguir sao ficticios.

Tabela 2-Exemplo de organizacéo de dados do cliente e da propriedade.

CLIENTE

CONTATO

MUNICiPIO DO MS

PROPRIEDADE EM QUESTAO

AREA TOTAL (HA)

AREA PECUARIA

AREA LAVOURA

AREA OUTRA CULTURA|

REFORMARA EM 2022

AREA DE REFORMA|

Angelo Souza

(67) 9835-7526

CORUMBA

SANTA EFIGENCIA

7.500

7.400

4]

100

NAO

0

Bruno Costa

(67) 9568-3683

CAMPQ GRANDE

BURACO DAS ONCAS

9.800

7000

1000

1800

SIM, DEZEMBRO

100

Jodo Castro

(55) 9291-5980

ROCHEDO

CAPAO ALTO

1.000

250

750

0

SIM, OUTUBRO

220

Olivia Santos

(67) 9982-3475

PORTO MURTINHO

SANTA OTILIA

100.000

90.000

4.000

6.000

SIM, AGOSTO

500

Barbara Gruber

(67) 9458-9525

NAVIRAI

PITOCA

600

600

0

o]

NAO

0

Carlos Massa

(67) 9111-4567

SIDROLANDIA

LAGOA AZUL

1.087

300

700

87

SIM, NOVEMBRO

50

Joana Holz

(67) 9274-4842

TACURU

CABECEIRA DO PRATA

3.600

2800

600

200

NAO

0

Estevan Filho

(67) 9978-7853

ROCHEDO

ESTRELA D'ALVA

6.269

6000

269

o]

SIM, SETEMBRO

80

Alfredo Chagas

(67) 9567-1234

CAMAPUA

NOSSA SRA. APARECIDA

4.700

1000

3600

100

NAO

0

Fonte: Da autora (2022).
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Através dessa ferramenta, é possivel gerar diversas tabelas dindmicas e graficos,
filtrando informacdes que sejam relevantes. Assim, € possivel manipular estes dados de forma
a criar estratégias e de forma a auxiliar no mapeamento de vendas e no plano de acdo do

estagiario, como por exemplo (Tabela 3).

Tabela 3 — Exemplo de contagem de areas de pasto que serdo reformadas.
Rétulos de Linha * Soma de AREA DE REFORMA

CAMPO GRANDE 100
PORTO MURTINHO 500
ROCHEDO 300
SIDROLANDIA 50
Total Geral 950

Fonte: Da autora (2022).

Neste modelo, foi realizado um filtro nos municipios do Mato Grosso do Sul e na
contagem de area de reforma, evidenciando, dessa maneira, a soma de area de reforma. Assim,
seria possivel analisar quais sdo 0s municipios que mais vao reformar em 2022, dessa forma, o
estagiario poderia planejar melhor a sua agenda de visitas, focando mais na regido em que tera
maior demanda.

Considerando a mesma linha de raciocinio, o estagiario pode facilitar a visualizacéo
destes dados por meio de graficos, filtrando o que lhe interessa. Neste caso, fica evidente qual
a dimensdo das areas de pastagens que serdo reformadas e quais serdo 0s meses com mais areas
de reformas de pastagens no ano de 2022 (Gréfico 2).

Gréfico 2 — Mensuracdo de areas de pastagens que serdo reformadas e respectivos meses em
que serdo reformadas.
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Fonte: Da autora (2022).
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Assim, é possivel analisar quais sdo 0s meses que os clientes mais vao reformar o pasto,
0 que pode auxiliar o estagiario no controle de estoque de sementes e no planejamento de suas
visitas na regulagem de implementos agricolas, visto que poderd programar de forma mais
eficiente (Grafico 3). Também, através dessa andlise é possivel especular quais sao 0s meses
de maior movimentacgdo de vendas, podendo ajudar o estagiario a prever o comportamento do
mercado. E valido ressaltar que qualquer analise deve ser realizada de forma concomitante aos
conhecimentos técnicos, como por exemplo, considerar que os clientes reformardo o pasto em
épocas em que se tenha condicGes de umidade e de temperatura ideais para a germinagdo da
semente (ficando evidente que dificilmente um cliente reformara o pasto em época de seca e
frio).

Gréfico 3 — Outro exemplo de concentracao de reformas ao longo do ano.

Soma de AREA DE REFORMA

MESES EM QUE O CLIENTE
REFORMARA

REFORMARA EM 2022 .Y
W SIM, AGOSTO

SIM, DEZEMBRO
SIM, NOVEMBRO
SIM, OUTUBRO

m SIM, SETEMBRO

Fonte: Da autora (2022).

3.9 POSICIONAMENTO CORRETO DAS BRACHIARIAS HIBRIDAS

Essa atividade consiste em posicionar corretamente os produtos de acordo com a
realidade do produtor e da propriedade. Isto é, nessa etapa € necessario avaliar qual o melhor
hibrido para determinado local, levando-se em consideracdo aspectos agronémicos e
associando também ao posicionamento enquanto médica veterindria, seja para qual grupo é
destinado o pastejo, lotagdo animal, dentre outros (Figura 15). Este posicionamento adequado
é essencial para o crescimento da empresa Papalotla no Brasil, uma vez que faz com que o
produtor tenha uma boa experiéncia com os hibridos, podendo intensificar o seu sistema de
producdo com sustentabilidade e melhor aproveitamento da converséo alimentar de seus

animais.

31



Figura 15 — Conhecimento de aspectos da propriedade para posicionamento adequado dos
produtos.
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Fonte: Da autora (2022).
3.10 TREINAMENTO DE VENDEDORES PARCEIROS COMERCIAIS

Os estagiarios devem realizar treinamentos com a equipe de vendedores sempre que
necessario, geralmente, ocorrem quando se concretiza a parceria, quando entram novos
vendedores ou mesmo quando se vé uma necessidade de capacitacfes de reciclagem (Figura
16). Estas, por sua vez, sdo apresentac¢des nas quais sdo abordados os beneficios do Camello®

e do Cayman®, bem como o correto posicionamento destes hibridos no mercado.
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Figura 16 — Treinamentos com os vendedores da filial da Agro Amazodnia das filiais de Campo
Grande (A), Maracaju (B), Sidrolénd’ia (C) e Chapadao do Sul (D).

Fonte: Da autora (2022).

3.11 CONTROLE DE ESTOQUE

Na atividade de controle de estoque, o estagiario deve entrar em contato semanalmente
com cada gerente de cada canal de distribuicdo para que seja contabilizado e compartilhado o
volume em estoque. A finalidade disso € um melhor gerenciamento dos volumes de cada
parceiro comercial, além disso, € uma maneira de fazer com que ndo sobre sementes
armazenadas, visto que apds beneficiadas essas sementes apresentam uma data de validade e
com o passar do tempo vao perdendo o seu vigor hibrido. Dessa forma, com este controle de
estoque é possivel enviar volumes que estejam sobrando para distribuidores que estejam com
sementes em falta. Vale ressaltar que antes deste processo acontecer € realizado um teste da
germinacdo da semente, para averiguar suas perfeitas condi¢des para se estabelecer no solo.
Além disso, este controle de estoque é importante também para a unidade de beneficiamento
de semente da Papalotla, que fica localizada em Regente Feijd, no municipio de S&o Paulo,
possa controlar o beneficiamento das sementes pensando em um controle mais assertivo de

producao.
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3.12 VENDAS DIRETAS E VENDAS INDIRETAS

O faturamento bruto da estagiaria é a soma de todas as vendas realizadas (Tabela 4).
As vendas sdo denominadas diretas quando o estagiario concretiza a venda diretamente com o
produtor, sem intermédio de revenda/distribuidor (Figura 17). Ja a venda indireta é quando o
estagiario acompanha vendedores de revenda/distribuidor a visitar clientes e auxilia neste

processo (Figura 18). Para a empresa, esses dois tipos de vendas sdo essenciais.

Tabela 4 — Faturamento bruto da estagiaria Gabriela Lina via venda direta e via venda
indireta no periodo de 04 de julho de 2022 a 14 de setembro de 2022.

FATURAMENTO BRUTO
VENDA DISTRIBUIDOR VENDA DIRETA
RS 3.853,92 | RS 7.200,00
RS 13.761,60 | RS 8.096,80
RS 20.151,47 | RS 13.200,00
RS 51.376,64 | RS 16.632,00
RS 56.659,68 | RS 29.080,00
RS 98.819,84 | RS 30.240,00
RS 131.820,00 | RS 35.280,00
RS 137.580,00 | RS 79.933,60
RS 160.520,00 | RS 155.940,00
RS 674.543,15 | RS 375.602,40
| TOTAL| R$ 1.050.145,55

Fonte: Da autora (2022).

Figura 17 — Vendas diretas aos clientes.

-
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Fonte: Da autora (2022). ;

3.13. REGULAGEM DE IMPLEMENTOS AGRICOLAS

O estagiario deve regular as plantadeiras adequadamente para que a taxa de semeadura
das sementes seja de 8 kg por hectare considerando uma reforma ou formacgéo de pastagem
(Figura 19). Quando ndo for possivel estar presente, o estagiario deve orientar o proprietario
e/ou funcionario, ou mesmo o vendedor a realizar essa regulagem para que haja um éxito desde
o plantio da semente, assegurando uma correta quantidade de sementes por m2. A cada 1 kg de
sementes, existem, no minimo 50 mil sementes, entdo, a cada 8 kg de semente, que é o que
vem por embalagem e o que sera semeado por hectares, havera, no minimo, 400 mil sementes
por hectare. Considerando uma germinagdo de 80%, havera 32 sementes germinando por m2 e,
no final, 5 a 6 plantas estoloniferas adultas por m2, sendo suficiente para o fechamento ideal da

area em quesito de cobertura do solo.
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Figura 19 — Atuacdo na regulagem de implementos agricola em Porto Murtinho em plantio
das brachiarias hibridas Camello® e Cayman®.
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3.14 ACOMPANHAMENTO TECNICO DAS AREAS PLANTADAS

Depois de realizada a venda e a regulagem do implemento, é essencial que o estagiario
acompanhe o desenvolvimento da planta, avaliando se a plantula se estabeleceu bem e
orientando o produtor ao correto manejo da pastagem (Figura 20). Essa atividade tem notavel
relevancia, uma vez que a estagiaria consegue relacionar o pastejo dos animais a maior
palatabilidade e digestibilidade oferecido pelos hibridos, além de outras caracteristicas
importantes, como precocidade do material e avaliacdo do sistema radicular da planta, sendo
pontos essenciais de serem levantados para que o produtor possa conhecer e comprovar 0S

beneficios dos produtos (Figura 21).
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Figura 20 — Acompanhamento de plantio do Camello® em Ant6nio Jo&o.
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Fonte: Da autora (2022).

Figura 21 — Camello® com 30 dias de plantado no municipio de Caarap0, evidenciando a sua
precocidade.
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Fonte: Da aor (222).
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3.15 RECOMENDACAO DO PASTEJO DOS ANIMAIS

Para o primeiro pastejo a orientacdo da empresa é que se faca 0 denominado teste de
simulagdo de pastejo dos animais quando a planta obtiver uma altura minima de 30 a 40
centimetros, no qual h&a uma simula¢do com a méo referente ao hébito de pastejo dos animais,
prensando a area foliar da planta até o terco médio e puxando-a para cima. Caso nao seja
retirada nenhuma raiz do solo neste processo significa que a pastagem esta apta para receber
animais. O recomendado € que os primeiros pastejos sejam realizados por animais mais leves,
como bezerros, por exemplo, para que o material seja estimulado a perfilhar mais e para que a
pastagem se estabeleca melhor diante do seu crescimento decumbente e estolonifero. Em
relacdo a altura de manejo de saida dos animais, o recomendado € que estes saiam do pastejo
quando o hibrido estiver entre 15 a 20 centimetros, para que o material possa guardar reserva
energética suficiente para que este possa rebrotar com eficiéncia, permitindo, futuramente, um

novo ciclo de pastejo.

3.16 ENVIO DE COLETAS DE MATERIAIS A INSTITUICOES DE PESQUISA

Também ¢é funcdo do estagiario coletar materiais de pastagem para analises
bromatoldgicas, tanto do hibrido como de uma pastagem testemunha, para que possam ser
realizados comparativos. Esses materiais sdo enviados a instituicbes de pesquisa ou a

laboratdrios que fazem estes tipos de avaliacdes.

3.17 POS-VENDA:

E uma das atividades mais importantes, visto que abre oportunidades para vendas
futuras e se consiste em um conjunto de fatores, como: um bom acompanhamento do plantio,
uma regulagem de implemento adequada, visitas e acompanhamento nos diferentes estagios da
planta, bem como a mensuracao de resultados, de forma a revelar ao cliente os atributos dos
produtos. Ademais, grande parte da importancia de uma pés-venda estd atribuido ao

relacionamento com o cliente, respaldado por confianca e boa comunicacéo.

3.18 ENVIO DE PLANILHAS AO DIRETOR COMERCIAL DO TIME DO BRASIL

Cada estagiario deve enviar até sexta-feira de cada semana uma planilha com as
atualizacbes da semana. Nessa planilha sdo abordadas as vendas realizadas, o controle de
estoque de sementes presente nos distribuidores, se houve participacdo em eventos, as

prospeccoes de novos clientes, bem como o planejamento da semana seguinte (Tabela 5).
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Tabela 5 — Modelo de planilha para que sejam preenchidas as atualiza¢cdes semanais dos
estagiarios.

Reunido de negdcios semanal
De 25 a 30106

Vendas realizadas Controle de Partici S0 em P S0 de novos
cliente e agao clientes semana

Bemardo

Rafaela

Maiju

Matheus

250 zc Camella - Marlon 22 prospecipdes: lssao

Persira Suzuke, Flavio Souea [Grpe | [ProsPecsso de novos clisntes,

250 55 Camella - Fancho 5 [5), Marlon Pereira, Thadeu ;‘ﬁ‘;ﬁz%ﬁﬁ;’:&fj:i:;ﬁ

25050 Cayman - Rancho 5 Borges, Barbara, Fernanda, e visitas de scompanhamenta,
5 =c camello - Elio Rodiigues Julizno Olegario, Luis Otévio, zendo uma delas no Claudemic
Gabriela S sc Cayman - Elvio RBodrigues | [68 so Camello Ciarama BTG Case Ricarda, José Satashi Pagato e rodagem com a A4 sem pendénoias

Luis

Léren

Larissa

Fonte: Da autora (2022).

3.19 REUNIOES DE NEGOCIOS

Semanalmente, sdo realizadas reunides com toda a equipe comercial do time Papalotla,
na qual estdo presentes o diretor comercial do Brasil, 0 médico veterinario responsavel pela
América Latina, a estagiaria de marketing, a recrutadora de gestdo de pessoas, bem como 0s
estagiarios da empresa. O formato desse encontro é de maneira remota e tem como objetivo
principal alinhar as estratégias da equipe, discutir desafios encontrados, bem como solugdes.
Cada estagiario também deve comentar sobre as atualizacfes que realizou nas planilhas que
foram enviadas ao diretor comercial, como forma de alinhamento das a¢des e entendimento do

progresso de vendas e acompanhamentos.

3.20 PARTICIPACAO EM EVENTOS

Nesta atividade esté inclusa a participacdo em feiras agropecuarias ou leildes com 0s
distribuidores parceiros da Papalotla (Figura 22 e 23). O objetivo de cada evento é a troca de
experiéncias no agronegdécio e o estabelecimento de uma rede de contatos. Ademais, é uma
oportunidade Unica para difundir os produtos da empresa. A estagiaria participou dos seguintes

eventos (Tabela 6):
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Tabela 6 — Participacdo em eventos e res

pectivo municipio da estagiaria Gabriela.

NOME DO EVENTO MUNICIPIO
Showtec Maracaju
FarmShow Primavera do Leste
Festa do Milho Aral Moreira
Ponta Agrotec Ponta Pora
Rota NK Amambai, Aral Moreira e Laguna Carapa
Confinar Campo Grande
1°BTG Case Bonito
Expo7Quedas Sete Quedas
Leildo do Zezeco Miranda
ExpoBel Bela Vista

Fonte: Da autora (2022).

Figura 22—Participagdes em evento da Agro Amazonia.
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Fonte: Da autora (2022).
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Figura 23 — Participacdo da Feira Ponta Agrotec, no municipio de Ponta Pord com o parceiro
Ciarama.
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Fonte: Da autora (2022).

4. CULTIVARES HIBRIDAS DE BRACHIARIA DA PAPALOTLA

Atualmente, o rebanho brasileiro possui destaque mundial, visto que esta estimado em
214 milhGes de cabegas e distribuido, em sua maior parte, em uma proporcao de 200 milhGes
de hectares de pastagens nativas e implantadas (ABIEC, 2019). Tem-se que a principal fonte
de alimentacdo de bovinos é o pasto, uma vez que propicia como principal vantagem uma
alimentagéo de baixo custo de producdo e maior sustentabilidade do sistema (EUCLIDES et
al., 2001). Entretanto, hd uma dificuldade no aproveitamento das areas de pastagens devido a
degradacédo destas, inviabilizando, muitas vezes, a elevacdo do potencial produtivo dessas
forrageiras (NOBRE et al., 2018).
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A degradacdo das pastagens geralmente tem como principais causas a falta de corre¢édo
e adubacéo no solo na formacéo, além de erros de manejo e falta de reposicdo de nutrientes
para manter a adubacdo de manutencdo (ZIMMER et al., 2012). Dessa forma, é desencadeado
uma perda de produtividade da forrageira, podendo levar a um aumento de plantas invasoras,
desencadeando, portanto, outros processos de degradacdo de maneira sucessiva (DIAS FILHO,
2005). Diante disso, a utilizacdo de uma cultivar de alta produtividade e adaptabilidade
climatica é essencial para o encaminhamento ao éxito e melhor aproveitamento da atividade
pecuaria, podendo ser uma excelente opcédo de utilizagdo, neste sentido, 0 Grupo Papalotla traz
brachiarias hibridas com estes propésitos.

As brachiarias, de um modo geral, sdo plantas que contém elevado potencial de
producdo de massa seca e possuem boa aceitagdo por bovinos, o0 que proporciona ganhos
significativos no peso e na produtividade (BOTREL et al., 1999). Dessa maneira, em relagdo
as cultivares convencionais de brachiarias, tem-se que entre as forrageiras que sao cultivadas
nos estados brasileiros, a Urochloa brizantha cultivar Marandu representa 47% de presenca
entre as cultivares com maior representatividade de producdo de sementes, segundo 0 anuario
de sementes que considera a safra de 2018/19. Diante de seu potencial, sabe-se que esta possul,
em média, 50 milhdes de hectares de area plantada (LEITE et al., 2018).

O Marandu possui crescimento cespitoso, colmos com densa pilosidade, altura de até
1,5m, boa adaptabilidade a solos de média a alta fertilidade, além de uma alta producédo de
sementes viaveis (NUNES et al., CRISPIM & BRANCO, 2002). Ademais, tem-se uma boa
adaptabilidade a solos e a climas tropicais (RODRIGUES et al., 2017). Em contrapartida,
devido a sua grande utilizacdo e uso em monocultivo, o0 Marandu vem trazendo desvantagens
em alguns aspectos, como ataque de cigarrinhas das pastagens, principalmente do género
Manaharva, sendo que esta cultivar era considerada resistente (KARIA et al., 2006). O fato do
monocultivo dessa cultivar também tem levado muitos agricultores e pecuaristas a plantar essa
variedade em &reas nas quais ndo ha adaptacao para este tipo de forragem, a exemplo de solos
que contenham pouca drenagem de agua, 0 que culminou em registros de uma doenca
conhecida como “sindrome da morte do capim Marandu”, cujo principal agente causal sdo
fungos (VALENTIM et al.,, 2002). Diante do exposto, é evidenciado a necessidade do

melhoramento genético de forrageiras para uma melhoria em atributos produtivos.
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Nesse contexto, 0 Grupo Papalotla lancou cultivares hibridas de brachiaria no mercado,
sendo uma empresa lider e pioneira neste segmento, com uma parceria com o CIAT,
conseguindo uma maximizagdo da divulgacdo de pastagens hibridas desenvolvidas por este
instituto e comercializadas pela Papalotla, com a difusdo dos hibridos Camello® e Cayman®,
como forma de propiciar materiais genéticos superiores as cultivares convencionais diante do
processo de melhoramento genético (Figura 24) - possuem alta produgdo de forragem, alta
producdo de sementes, qualidade forrageira, além de alta palatabilidade e alta digestibilidade
(URREA, 2019). O Camello® possui tolerancia a seca e o Cayman®, tolerancia ao

encharcamento por até 30 dias (COOK et al., 2020).

Figur|a 24 — Principais linhas de pesquisa.

QUALIDADE FORRAGEIRA
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Fonte: Papalotla (2022).
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Segundo a equipe técnica do Grupo Papalotla (2022), tanto GP 3025 como GP 0423
séo hibridos de brachiarias que contém em sua base genética as cultivares U. brizantha, U.
ruziziensis e U. decumbens, sendo tolerantes ao pisoteio e contendo um grande potencial
produtivo de matéria seca de 30 toneladas/hectare/ano, além de serem excelentes op¢des tanto
para a pecudaria, como para a integracdo. Possuem uma maior relacdo folha/talo e alto teor
proteico, fazendo com que o0 animal tenha um aproveitamento com mais eficiéncia da forragem,
maximizando a produtividade com um reflexo de ganho em carne e leite produzido por hectare,
culminando em uma ampla conversdo alimentar. Devido a sua maior quantidade de perfilhos
(Grafico 4) e estoldes e ao seu sistema radicular ser bem desenvolvido (Figura 25), hd um
aumento da producdo de palhada e da ciclagem de nutrientes no solo, corroborando para um
enriquecimento deste e mitigando a degradacéo das pastagens. Vale salientar que sdo materiais
que apresentam tolerancia a cigarrinha das pastagens, sendo um grande diferencial em relagéo

as outras variedades do mercado.

Figura 25 — Comparagéo entre o sistema radicular de 1 planta de Camello® e 3 plantas

do Marandu em area plantada em Amambai, evidenciando o sistema radicular mais agressivo
deste hibrido.

v
\ A

Fonte: Da autora (2022).
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Ademais, considerando a alta velocidade de rebrota destes hibridos, o tempo de retorno
dos animais no pastejo rotacionado € mais rapido, permitindo, dessa forma, uma ampliacéo do
namero de pastejos ao longo do ano, fazendo com que os produtores possam obter um retorno
financeiro com mais agilidade, ampliando a sua lucratividade sob o sistema de produgéo
(Figura 26).
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Figura 26 — Comparacéo entre a rebrota do GP3025 e do Marandu em 9, 12, 20 e 28 dias ap0s
o corte.

Fonte: Papalotla (2022).
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Grafico 4 — Comparagdo entre o nimero de rebrotas entre 0 GP3025 e o Marandu apds o corte.
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Fonte: Papalotla (2022).

Além destes atributos, devido ao crescimento estolonifero destes materiais ha uma boa
cobertura do solo, o que diminui a incidéncia de plantas invasoras e erosdao, proporcionando
maior protecao do solo (Figura 27). Por fim, de uma maneira geral, vale ressaltar que o periodo
de selecdo desses materiais melhorados geneticamente leva cerca de 8 a 12 anos, portanto, tem-
se como resultados desse processo o oferecimento de um pacote tecnoldgico de frutos de anos

de pesquisa.

Figura 27 — Imagem evidenciando o crescimento estolonifero e boa cobertura do solo.

7

autora (202).
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Em relacdo ao Camello®, o Grupo Papalotla preconiza que este é fruto de uma quinta
geracdo de cruzamentos, possui habito de crescimento decumbente e estolonifero, auséncia de
pilosidade, sistema radicular bem desenvolvido (Figura 29), sendo um material extremamente
precoce, com relatos de que ja se obteve um primeiro pastejo em 25 dias apds o primeiro
pastejo, como na regido de Ronddnia. E um produto que possui maior tolerancia ao periodo
seco do que outras variedades convencionais como o Marandu, (Tabela 7), exigindo um
minimo de pluviosidade de 500 milimetros por ano, em um intervalo de até 150 dias, ou seja,
por até 5 meses de seca, conforme revela estudo experimental realizado no Instituto de

Zootecnia de Nova Odessa, no estado de Sao Paulo.

Tabela 7 — Camello® com superioridade de quase 30% na seca comparado com o Marandu.

Periodos de Aguas Periodo de Sequia Total
Diferenca
Marandu Camello Marandu Camelio Marandu Camello L
Ganho de
peso (kg/ha) 33.1 32.5 287 37.2 61.8 69.7 12.80%
Diferenca -1.8% 29.62% 12.78% .

Fonte: Estudo experimental realizado no Instituto de Zootecnia de Nova Odessa - SP (2020).

O Dr. Waldssimiler Teixeira de Mattos, pesquisador do Instituto de Zootecnia de Nova
Odessa, localizada em Séo Paulo, avaliou a disponibilidade de forragem em canteiros das
cultivares Marandu, GP3025 e GP0423, no centro de pesquisa de forragicultura (Figura 28).
Todos os materiais foram submetidos a manejos e momentos de corte semelhantes, para que o
teste fosse mais fidedigno. O inicio das avaliacGes, ou seja, o primeiro corte foi realizado no
dia 07/11/2018 e foram avaliados até 03/06/2020. Como resultado obtido, foi possivel analisar
que o Camello® é um excelente material para regides com baixos indices pluviométricos, pois
mantem elevada produtividade em situacdo de seca, como pode ser observado nesta avaliagcdo
do Instituto de Zootecnia, no qual o hibrido citado foi superior em todos 0s periodos secos
(Tabela 8).
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Tabela 8 — Disponibilidade de forragem (t ha-") de dois hibridos do Grupo Papalotla e da
cultivar Marandu.

. 2018 2019 2020
Forrageiras - - -
Aguas Aguas Secas  Aguas Secas
Marandu 11,6 34,8 17,7 6,8 9,1
Camello (GP 3025) 15,2 47,5 19,7 13,9 11,0
Cayman (GP 0423) 13,3 34,0 16,7 8,6 9.1
Fonte: Pesquisador do Instituto de Zootechia de Nova Odessa, Waldssimiler Teixeira de Mattos
(2022).

Figura 28 — Canteiros avaliados em Nova Odessa — SP.
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Fonte: Pesquisador do Instituto de Zootecnia de ovOdessa, Waldssimiler Teixeira de
Mattos (2022).

Camello® é Brachiaria que possui ampla aptiddo para solos arenosos, mistos e
argilosos, cujo potencial proteico é de 16%, enquanto o Marandu apresenta um potencial
proteico de 10% (CRISPIM; ARAUJO; BRANCO, 2002).
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Figura 29 — Sistema radicular robusto para poder se adaptar a condicGes de estresse hidrico.

‘ - Y 'M"\ <a\d
Fonte: Da autora (2022).
O Marandu, embora seja distribuido em diversas regides do Brasil, ndo possui
adaptacdo a todos os climas. Ndo possuem boa adaptacéo, por exemplo, a areas suscetiveis ao
alagamento ou a inundacdo temporaria (DIAS FILHO et al., 2019). Atualmente, no mercado,
existem brachiarias com tolerancia relativa ao alagamento, como é o caso da U.decumbens e a
U.humidicola, esta, tolerando ainda mais o alagamento, em contrapartida, nenhuma delas
possui 0 mesmo potencial produtivo do que o Marandu (DIAS FILHO e CARVALHO, 2000).
Nessa perspectiva, considerando que o Marandu ndo tem boa adaptacdo com areas encharcadas
e que as cultivares que a possuem apresentam baixo potencial produtivo, 0 Cayman® vem

como uma alternativa para essas regioes.
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Em relacdo ao Cayman®, o Grupo Papalotla emprega que este material é fruto de uma
sétima geracao de cruzamentos, possui habito de crescimento semi-decumbente e estolonifero,
possui pubescéncia média em colmos e folhas e alta capacidade de enraizamento por meio de
raizes adventicias bem agressivas (Figura 30 e 31), se apresentando superior em relacdo a
propria U. humidicola em um estudo conduzido na estacdo experimental do Grupo Papalotla

em Oxaca, no Mexico (Tabela 9).

Tabela 9 - Namero de raizes adventicias ap6s 55 dias de encharcamento.

Cultivar Total raizes Raizes grossas Raizes Raizes finas
adventicias intermedidrias
Cayman 1423 1028 250 145
U. humidicola 991 465 31 495

Fonte: Estudo conduzido na estacdo experimental do Grupo Papalotla em Oxaca, no México.

O Cayman® é um material selecionado para tolerancia a encharcamento por até 30 dias
(Figura 32), sendo uma 6tima opcéo para solos pesados, siltosos, mal drenados e possui
potencial proteico de 18%, embora ja tenha sido coletado um resultado de 23,85%. Diante
disso, tem-se que a U. humidicola é uma brachiaria que possui aptidao para solos encharcados,
entretanto apresenta baixo potencial de proteina bruta, variando de 3 a 6% e um baixo potencial
de forragem, de cerca de 10 toneladas de MS/ha/ano (CRISPIM; ARAUJO; BRANCO, 2002),
enquanto o Cayman® possui um potencial produtivo de MS/h&/ano de 30 toneladas, podendo

ser superior em até trés vezes mais.
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Flgura 31 — enraizamento do Cayman® (A) e pasto estabeIeC|do (B)

Fonte: Da autora (2022) )

Figura 32 — Cayman® estabelemdo mesmo dlante de solo com presenca de Iamlna de agua.

Fonte: Da autora (2022).
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Nessa perspectiva, considerando-se boas produtividades mesmo diante de adversidades
climaticas, tanto o Camello® como o Cayman® potencializam a seguranca do sistema de
producdo adotado. E valido ressaltar, ainda, que grande parte dos resultados e pesquisas dos

hibridos ndo podem ser divulgados devido a motivos contratuais e a privacidade de clientes.

5. CONSIDERACOES FINAIS

O estégio supervisionado é uma oportunidade Unica para associar 0 conhecimento
técnico a pratica, permitindo, concomitantemente a isso, vivenciar novas realidades e agugar o
senso critico em seus mais variados parametros. Ao longo das atividades é nitido que o Grupo
Papalotla demonstrou que possui muito potencial para crescimento no Brasil,
concomitantemente a demanda por forrageira de qualidade, podendo, portanto, ser difundido
em uma escala de maneira exponencial.

Diante do exposto, a participacdo da estagiaria na empresa Papalotla foi extremamente
proveitosa, fazendo com que esta pudesse realizar uma troca de experiéncias, potencializando
suas habilidades tanto técnicas como comportamentais. Ademais, essa instituicdo permitiu aos
participantes do estagio uma grande autonomia em relagdo ao gerenciamento do territério e a
tomada de decisdes, fato este que propiciou uma maior responsabilidade e gratiddo pela
confianca perante o mercado de trabalho e aos clientes, engajando e motivando, dessa forma,
os discentes a se sentirem parte dos resultados da organizacéo, o que auxilia no alcance dos
objetivos estratégicos.

Por fim, com base nisso, a disciplina PRG107 reitera a demasiada importancia para o
fechamento do ciclo de bacharel em Medicina Veterinaria, engrandecendo o profissional e
possibilitando que este se conecte mais intimamente com a sua area de interesse dentro do vasto

campo de atuacao deste curso.
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