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RESUMO

Este relatdrio visa apresentar as atividades desempenhadas durante o estagio curricular
obrigatdrio do curso de Zootecnia, realizado no periodo de 27 de novembro de 2023 a 16 de
fevereiro de 2024, totalizando 360 horas. O estagio foi conduzido sob a orientacdo da Prof.2
Dr2. Liz Carolina da Silva Lagos Cortes Assis e a supervisdo do Zootecnista e socio
administrador Marcel de Aradjo Lopes, na empresa KM Assessoria e Representacdes. As
atividades desenvolvidas concentraram-se na esfera comercial, abrangendo a venda e p6s-venda
de medicamentos, aditivos de probiotico e prebidtico para animais de producao, além de vendas
de minerais e racdo para a pecuaria, direcionadas a bovinos, caprinos e ovinos. Para a realizacao
do estagio foi estabelecido tarefas diarias/mensais ou por visitas, onde foi aplicado os
conhecimentos aprendidos na Universidade. E essencial ressaltar os resultados alcancados
durante o estagio, de modo que outras empresas possam compreender que essa experiéncia é
uma oportunidade de ganhos mutuos, ndo apenas um custo. Através dos estagios, €
frequentemente possivel atrair talentos excepcionais para a empresa e para 0 mercado em geral.
Este relatorio detalha as atividades realizadas durante o desenvolvimento do estagio curricular

obrigatdrio supervisionado

Palavras chave: Area comercial. Pecudria. Profissional. Estratégia de vendas.



ABSTRACT

This report aims to present the activities carried out during the mandatory curricular
internship of the Animal Science course, which took place from November 27, 2023, to
February 16, 2024, totaling 360 hours. The internship was conducted under the guidance of
Prof. Dr. Liz Carolina da Silva Lagos Cortes Assis and supervise by animal scientist and
managing partner Marcel de Aradjo Lopes, at the company KM Assessoria e Representacdes.
The activities focused on the commercial sphere, including the sale and post-sale of
medications, probiotic and prebiotic additives for production animals, as well as sales of
minerals and feed for livestock, targeting cattle, goats, and sheep. Daily/monthly tasks or visits
were established for the internship, applying the knowledge learned at the University. It is
essential to highlight the results achieved during the internship, so that other companies can
understand that this experience is an opportunity for mutual gains, not just a cost. Through
internships, it is often possible to attract exceptional talents to the company and to the market
in general. This report details the activities carried out during the supervised mandatory
curricular internship.

Keywords: Commercial. Livestock. Professional. Strategy.
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1 INTRODUCAO

O presente trabalho tem como proposito apresentar as atividades desenvolvidas durante
0 periodo de estagio curricular supervisionado obrigatério, com énfase na &rea comercial da
empresa KM Assessoria e Representacdes. O estagio foi realizado de 27 de novembro de 2023
a 16 de fevereiro de 2024, sob a supervisdo do zootecnista e socio-administrador Marcel de
Araujo Lopes, totalizando uma carga horaria de 360 horas.

As atividades executadas incluiram visitas a lojas agropecuarias e as propriedades
rurais, com o intuito de desenvolver estratégias para vendas e apresentacdo de produtos
destinados a alimentacdo animal, abrangendo racfes e minerais para animais de producéo,
especialmente, bovinos, caprinos e ovinos. Além disso, foram realizadas abordagens sobre uma
rede de aditivos probidticos e prebidticos, medicamentos, suplementos e produtos para higiene
e embelezamento, das mais diversas espécies animais, visando ampliar a base de clientes e 0
faturamento da empresa.

E relevante destacar que todo conhecimento adquirido ao longo da graduacéo
desempenha um papel crucial, sendo essencial para ser aplicado durante a jornada de trabalho,
integrando o conhecimento tedrico com as situacdes praticas vivenciadas.

A area comercial, responsavel pelo processo de relacionamento com os clientes, desde
a prospeccdo até o poés-venda, desempenha um papel vital no crescimento dos negdcios da
empresa e no fortalecimento dos lacos com os clientes (MORAIS, 2023). A contratacdo de
profissionais técnicos na area comercial estd em ascensdo e é um setor que demanda amplo
conhecimento técnico, habilidades de gerenciamento e estratégias de vendas, respectivamente.

Com isso, para uma boa estratégia de venda exige capacidade e habilidades em falar
com o cliente e um 6étimo gerenciamento. Essa estratégia se divide em varias etapas, desde a
prospecgdo até a fidelizacdo do cliente. Portanto, 0 acompanhamento do uso do produto €
essencial nesse processo, pois leva a recompra e uma relagdo duradoura com o cliente.

Portanto, este relatorio ird detalhar informacBGes sobre as vendas em potencial,

conhecimento das areas destinadas as vendas de minerais, racoes, suplementos e medicamentos.
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2 OBJETIVOS

2.1 Objetivo geral

Vivenciar na pratica as habilidades técnicas para desempenhar a funcéo de representante

técnico comercial, identificando a situacdo do mercado e analisando as estratégias de venda.

2.2 Objetivo especifico

221

2.2.2

2.2.3

224

Identificar os principais fatores que auxiliam a aproximacéo com clientes para
vendas, realizando visitas regulares para entender suas necessidades e desafios.
Aprender técnicas de vendas, buscando sempre inovar essas estratégias para se
encaixar o perfil de cada cliente.

Correlacionar o conhecimento teérico/pratico adiquirido no curso de zootecnia
e a dindmica da agropecuaria.

Realizar a estratéria de pds-venda, como etapa de capacitacdo, assisténcia e
fidelizagdo do cliente.
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3 INSTITUICAO CONCEDENTE

A KM Assessoria e Representacfes (Figura 1) € uma empresa que esta no mercado ha
15 anos, fundada em abril de 2009 pelos Zootecnistas Marcel Lopes e Karoline Lopes e esta
localizada na Avenida Aroeira, no Bairro de Nova Parnamirim em Natal-RN. Tem por objetivo
promover a maximizacao da lucratividade dos clientes, seja através de prestacdo de servicos,
seja pela indicacédo de produtos de alta qualidade em todo o Nordeste.

A KM Assessoria e RepresentacOes oferece servigcos de julgamento e inspecéo de
espécies bovina, ovina e caprina; organizacdo de exposi¢des; capacitacbes em geral; representa
marcas como a Integral Mix®, IMEVE®, CRV Lagoa® e Sanity Milk®, além da assessoria

zootécnica.

Figura 1: Logomarca da empresa KM Assessoria e Representacdes

ASSESSORIA E REPRESENTAGOES

Fonte: Marcel Lopes
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4 ATIVIDADES DESENVOLVIDAS DURANTE O ESTAGIO

O estagio foi focado para a area comercial, tanto na venda, como na pds-venda de
medicamentos da area pet e de animais de produc&o, além de vendas de minerais, sumplementos
e ragdo para bovino, caprino e ovino.

Durante o periodo de estagio foram realizadas atividades de consultoria técnica e
comercial para produtores rurais e lojas agropecudrias. Foram realizadas visitas diarias aos
clientes, apresentando os produtos e utilizando argumentos técnicos para conquista-lo e efetuar
a venda. Idenficia-se dois perfis de clientes da empresa, aquele que necessita de assisténcia com
logistica e 0 outro como sendo o produtor rural na busca de orientacdo e fornecimento de
insumos.

A éarea destinada para as visitas as propriedades rurais e lojas agropecuarias abrangeu
toda regido oeste do Estado do Rio Grande do Norte (Figura 1), incluindo um total de,
aproximadamente, 49 municipios distribuidos em microrregides distintas. Dentre essas
microrregides inclui-se a Chapada do Apodi, o Médio Oeste Potiguar, Mossoro, Pau dos Ferros,

Serra de Sdo Miguel e Umarizal.

Figura 2: Mapa do Rio Grande do Norte em destaque na cor verde a regido de atuagéo.

Fonte: Adaptado de suporte geografico

4.1 Visitas e abordagem ao cliente

Diariamente, foram realizadas visitas a lojas agropecuarias e aos produtores rurais,
seguindo sempre um planejamento semanal para as visitas. As visitas ocorriam, geralmente, em
horario comercial, entre 8h e 18h, de segunda a sexta, e quando as visitas foram realizadas em

fazendas ocorriam dentro do horario mais conveniente para o produtor.
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A abordagem inicial envolve o estabelecimento do primeiro contato com o cliente, a
apresentacdo dos produtos disponiveis, a negociacdo e o cadastro do cliente para futuras
compras. Nesse processo, busco empregar meu conhecimento técnico para recomendar o
produto mais adequado as necessidades especificas do cliente e de seu rebanho. Cada produto
é cuidadosamente associado a um publico-alvo especifico, garantindo uma abordagem
personalizada e direcionada, que visa atender as demandas e expectativas individuais de cada
cliente. Conforme Zendesk (2024) a identificacdo de publico-alvo se classifica como grupo de
individuos com caracteristicas em comum, que compartilham o mesmo interesse em potencial
pelos produtos ou servigos que uma empresa oferece.

Apos o primeiro contato inicial, realizo sempre visitas, mesmo que ndo houvesse vendas
no primeiro contato, algo que nem sempre acontece. No entanto, costumo manter uma presenca
constante através dessas visitas para destacar-me e aumentar as chances de concretizar uma
venda futura. No caso dos clientes fidelizados, essas visitas sdo aproveitadas para implementar
estratégias de pos-venda. A po6s-venda engloba uma série de iniciativas de interacdo entre a
empresa e o cliente, iniciando-se imediatamente apds a aquisi¢cdo de um produto ou servico.
Esse enfoque incorpora estratégias que perpetuam a conexao, visando atender continuamente
as necessidades do consumidor e, simultaneamente, cultivar sua fidelidade a empresa (Zendesk,
2023).

A importénia do pés-venda ndo apenas mantéem a fidelidade do cliente, mas também
amplia o alcance do seu negdcio. Ao oferecer visitas constantes, vocé ndo so retém clientes
existentes, mas também incentiva a recomendac¢do do seu produto, boca a boca, expandindo

assim sua base de clientes.

4.2 Visita técnicas a propriedades rurais

Durante o periodo de estagio, também foram realizadas visitas as propriedades rurais
(figura 3) com o objetivo de fortalecer o relacionamento com os clientes, tanto durante a venda,
quanto no pés-venda. Durante essas visitas, buscava-se indentificar e implementar ajustes nos
manejos e alimentagcdo dos animais, buscando sempre fazer um acompanhamento para que a
utilizacdo do produto seja bem sucedida, sempre atendendo as necessidades especificas de cada
produtor, visando sua satisfacédo e fidelizacao.

A abordagem adotada durante as visitas técnicas visava ndo apenas entender, mas
vivenciar os desafios enfrentados pelos produtores. Atraves de uma analise minuciosa das

praticas existentes, identificou-se oportunidades de melhoria, personalizando solugfes que se
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alinhavam as caracteristicas Unicas de cada propriedade. Essas analises sdo conduzidas por
meio de diagnosticos precisos e contextualizados, aplicados minuciosamente em cada local
visitado, proporcionando assim uma abordagem holistica e efetiva.

No decorrer das conversas com os produtores, foi oferecido orientacfes baseadas em
melhorias para ajustar 0 manejo nas propriedades, proporcionando uma maximizagdo da
producdo. Além disso, utilizou-se do conhecimeno pratico/tedrico vivénciado na Universidade
e da experiéncia adquirida nas visitas de campo, para ajustar a dieta dos animais, melhoria nos
manejos gerais, buscando obter o melhor custo beneficio e orientar a utilizacdo correta de
produtos e tecnologias sugerida.

A priorizacdo constante do custo-beneficio foi fundamental para tornar as negociagdes
mais assertivas. Para isso, é realizado célculos detalhados que apresentam estimativas de gastos
e lucros relacionados ao fornecimento de rac@es/minerais para os animais (figura 4). Esses
calculos levam em consideracdo as quantidades de fornecimento e o total de animais no plantel,
fornecendo uma visé@o abrangente das operacdes.

Além dos beneficios diretos para os produtores atendidos, essas visitas técnicas
desempenharam um papel relevante na disseminacao de conhecimento e boas praticas no setor
agropecudrio local. A troca de informaces e a promocao de técnicas sustentaveis contribuiram

para o fortalecimento da pecuéria e a construcdo de uma rede colaborativa.

Figura 3: Registro da visita a propriedade rural Figura 4: Caprino da Raca Boer se alimentando
do produto que a empresa vende.

Fonte: autor (2024) Fonte: autor (2024)
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4.3 Visita a lojas agropecuarias

As visitas as lojas agropecuarias foram realizadas de forma planejada durante o horario
comercial, ndo se limitando apenas a apresentacdo dos produtos. Foi estimulado um processo
de aprendizado para adotar uma abordagem consultiva, visando compreender as necessidades
especificas de cada estabelecimento. Isso contribuiu para fortalecer os lacos com os parceiros
logisticos. Essa abordagem demandava um estudo de mercado, analise do perfil do cliente da
loja e consideracdo da localizagdo do estabelecimento. Esses dados foram cruciais para
identificar os produtos com maior potencial de demanda em cada regido, garantindo uma oferta
alinhada as necessidades do cliente, sempre priorizando a transparéncia com o cliente, sem
enfatizar a ideia de venda.

Além disso, durante as visitas as lojas, foi realizado treinamentos e capacitacbes para 0s
balconistas sobre o0 uso adequado do produto e qual a finalidade do mesmo. Para isso, participei
de diversos treinamentos ministrados pelas empresas responsaveis pelos produtos, os quais
forneceram uma visdo abrangente e detalhada sobre suas caracteristicas, beneficios e
aplicacbes, garantindo assim um conhecimento sélido e completo para transmitir aos
balconistas e, consequentemente, aos clientes. Essa iniciativa ndo apenas aprimorou o
conhecimento técnico dos balconistas, mas também proporcionou uma compreensdo mais
profunda dos produtos, facilitando assim o processo de venda efetiva e atendimento ao cliente.
Com isso, realizava ndo sé esse treinamento para os balconistas, como também a pds-venda
para o consumidor final, utilizando do conhecimento técnico para orientar os clientes
garantindo o maximo desempenho e resultados desejados com os produtos adquiridos,
proporcionando um bom vinculo com o cliente e a construcdo de uma relacédo de fidelidade com

o cliente e a loja.

4.4 Comercializacdo dos produtos e resultados obtidos durante o estagio

Durante o estégio, foi oportunizado a realizacdo de vendas em diversos segmentos de
produtos agropecuarios, dentre eles: medicamentos, suplementos alimentares, probidticos e
prebioticos, racbes e minerais especificos para o setor da pecuéria, com foco em bovinos,
caprinos e ovinos.

E importante destacar o aumento significativo do uso de probidticos e prebidticos na
alimentacdo animal, com o intuito de promover beneficios para 0 organismo dos animais. Os

probidticos consistem em microrganismos vivos administrados em quantidades adequadas,
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visam melhorar a saude do hospedeiro (Sanders, 2003) e os prebidticos sdo carboidratos ndo
digeriveis que impactam positivamente o hospedeiro, estimulando seletivamente a proliferagao
e/ou atividade de populacGes desejaveis de bactérias no intestino (Gibson & Roberfroid,1995).

A demanda por produtos que comp8em a linha de nutri¢do, tais como ragdes (Figura 5)
e minerais (Figura 6), apresenta constante assencdo. Esse aumento é impulsionado pela
crescente percepcdo da importancia da suplementacdo do rebanho para otimizar a producéo e
aumentar a lucratividade das atividades pecuarias. Em estudos sobre o assunto, Tokarnia et al.
(2010), argumentam que a inadequacdo dos minerais na dieta dos animais resulta em prejuizos
financeiros para os criadores, uma vez que isso reduz a eficiéncia produtiva e representa um
obstaculo para alcangar um desempenho satisfatério do rebanho.

Figura 5: Estoque de um cliente da racao Figura 6: Exposi¢édo de mineral no cliente
comercializada pela KM logistica da KM

Fonte: autor (2024)

A preocupagdo com a nutri¢do adequada do rebanho tem se intensificado, visto que
produtores buscam maximizar o desempenho dos animais e garantir sua salude e bem-estar.
Nesse contexto, a suplementacdo mineral e alimentar tornou-se uma préatica essencial para
suprir as necessidades nutricionais especificas dos animais, seja para promover o crescimento,
aumentar a producéo de leite ou melhorar a qualidade da carne.

Durante o periodo de estagio, a percentagem das vendas realizadas teve uma variagédo

bem significativa entre os meses de novembro e fevereiro (Figura 7).
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Figura 7: Percentagem das vendas realizadas entre 27 de novembro a 16 de janeiro
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Com base nos dados mencionados na Figura 7, observou-se um aumento significativo
na venda de minerais durante o periodo seco do ano (periodo do estagio), especialmente do sal
proteinado. Isso se deu devido a pratica comum na pecuéria de fornecer suplementos minerais
aos animais nesse periodo, especialmente, para garantir que recebam nutrientes adequados
mesmo quando a disponibilidade de pastagens de qualidade € reduzida, além de orientacdes
técnicas fornecidas na apresentacdo do produto.

Isso porque, durante o periodo seco, as forragens tropicais tendem a apresentar baixa
qualidade devido a diminui¢cdo dos compostos nitrogenados e ao aumento da lignificacdo na
fracdo fibrosa. Esses fatores resultam em uma reducdo no consumo e na digestibilidade por
parte dos animais. No entanto, € crucial tomar decisdes estratégicas em relacdo a suplementacéao
para garantir o desempenho esperado no rebanho (Cuissi et al., 2022).

E importante destacar também que a mineralizacdo durante o periodo de transicdo
sazonal e, especialmente, durante a estagdo chuvosa, € fundamental garantir a adequada
mineralizacdo do rebanho para maximizar sua eficiéncia e desempenho. Esse cuidado é
essencial tanto para otimizar a producdo de leite quanto para garantir uma excelente producéo
de carne, abrangendo n&o apenas bovinos, mas também caprinos e ovinos.

Portanto, para 0 aumento de venda nesse periodo, foi fundamental enfatizar junto ao
pecuarista a importancia da atencéo dedicada a mineralizagdo do rebanho. Esta préatica ndo s6
promove 0 bem-estar dos animais, mas também desempenha um papel fundamental na

rentabilidade e sustentabilidade da atividade pecuaria. A mineralizacdo adequada garante que
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0s animais recebam os minerais essenciais para manter sua salde e produtividade, o que se
traduz diretamente em melhores indices de producdo e eficiéncia no manejo dos animais.

Além disso, investir na mineralizacdo do rebanho durante o ano todo ajuda a prevenir
doencas e problemas de salide associados a deficiéncia de minerais, resultando em menor perda
de peso, maior resisténcia a doencgas e, consequentemente, em uma operacdo pecuaria mais
lucrativa e sustentavel a longo prazo.

A respeito da venda de racGes, houve um percentual menor em compara¢do com 0S
minerais, ndo devido a falta de aceitacdo do produto, mas sim por razGes econdmicas, ja que
muitos preferem usar o nicleo (vitaminico e mineral) para a fabricagdo de sua propria racao.
Isso resulta em uma reducdo nos gastos e um aumento na produtividade. Portanto, a demanda
pela venda de racGes ainda é alta para produtores de pequenos ruminantes.

Quanto o percentual de vendas de medicamentos, aditivos probiotico e prebiotico se
torna bem inferior comparando com os demais produtos, exigindo um trabalho bem mais
aprofundado.

Diante disso, obtive resultados significativamente superiores, gerando um valor
agregado consideravel para a empresa. Além de manter os clientes ja consolidados na empresa,
consegui conquistar a abertura de mais de 10 (dez) novos clientes, tanto na Integral Mix®
quanto na Imeve®. Essas conquistas resultaram em um faturamento de aproximadamente R$
10.000 (dez mil reais) pela Imeve® e R$ 65.000 (sessenta e cinco reais) pela Integral Mix®.
Esses numeros representaram uma liquidez para a KM de R$ 2.625,00 (dois mil e seiscentos e

vinte e cinco reais) ao longo dos trés meses de estagio.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O estagio na empresa KM Assessoria e RepresentacGes foi fundamental para 0 meu
crescimento profissional e pessoal. A experiéncia no setor comercial de venda de
medicamentos, aditivos probidticos e prebidticos, ragdes e minerais, aliada as atividades de
visita técnica e atendimento em lojas de agropecudria, proporcionou uma compreensdo
abrangente do mercado agropecudrio e suas dinamicas, especialmente ao lidar com pecuaristas
diariamente, buscando sempre um aprimoramento na producdo por meio dos manejos
essenciais. Isso inclui a formulacdo de ragcdes adequacéo de dietas para cada categoria animal,
visando maximizar a lucratividade e a rentabilidade da producao.

Durante o periodo percebi que o cenadrio do mercado hoje revela uma intensa
competicdo, onde a conjuncgdo entre preco e qualidade dos produtos desempenha um papel
crucial. Nesse contexto, é imperativo que os profissionais possuam um conhecimento
aprofundado sobre os produtos que recomendam, dada a sua relevancia incontestavel. Além
disso, 0 acompanhamento e assessoria técnica frequentes se revelam de suma importancia para
garantir o sucesso e a satisfacdo dos clientes.

Na area comercial, assim como em diversos ramos da zootecnia, sS40 necessarios
conhecimentos técnicos provenientes da literatura. Contudo, esse setor demanda ndo apenas
compreensdo técnica, mas também habilidades em gestdo, comunicacdo e relacionamento
interpessoal. O desenvolvimento profissional na area é impulsionado pela dedicacdo constante
aos estudos. Portanto, é de extrema importancia que as instituicdes de ensino superior adotem
uma postura mais incisiva ao analisar este mercado, incluindo em sua grade curricular
disciplinas que atendam a essas demandas, 0 que certamente resultara em um incremento
significativo na empregabilidade de profissionais qualificados.

Diante disso, € crucial destacar os resultados obtidos durante o estagio para que outras
empresas compreendam que o estagio é uma oportunidade de beneficio mutuo, ndo apenas um
custo. Por meio dos estagios, muitas vezes é possivel atrair profissionais excelentes para o
negocio e para 0 mercado em geral. Essa visdo mais ampla do estdgio como uma via de mao
dupla é fundamental para o desenvolvimento tanto dos estagiarios quanto das empresas que 0S

acolhem.
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7 PARECER DO SUPERVISOR DO ESTAGIO

Durante todo o periodo de estagio o aluno Natanahel Victor Fernandes dos Santos
demonstrou compromisso e pontualidade com seus deveres e tarefas, muita proatividade na
resolucdo de problemas, alta capacidade de relacionamento além de bastante conhecimento
técnico. Demonstrando assim que possui muitas das caracteristicas necessarias para um 6timo
profissional, lincando todo o aprendizado teoérico obitido na academia e aplicando o mesmo
com a relaidade prética.

N&o tenho duvidas, que o referido aluno se encontra apto e muito bem preparado para
adentrar no mercado de trabalho e exercer a Zootecnia de forma competente e em toda a sua
amplitude de possibilidades, haja visto que 0 mesmo permeou por varias nuances da profissao
nesse periodo de estagio.

O mesmo foi exigido mais pontualmente de duas formas:

v" Nas visitas técnicas em propriedadades rurais para orientar produtores, ajustar
manejos e dietas para obter o melhor custo beneficio e orientar a utilizacdo correta
de produtos e tecnologias;

v' Em visitas a lojas de agropecuara, tendo que orientar clientes e logistas sobre
produtos e forma de uso, fornecer treinamento e capacitacdo a balconistas e ainda
realizar o pds-venda com consumidores finais.

Por fim deixo aqui nosso agradecimento pela dedicacdo e desempenho de Natanahel,

parabenizo ainda pela desenvoltura e postura durante todo o estagio e desta forma, para fins de
avaliagdo, atribuo nota 10,0 para o estagio supervisionado junto a nossa empresa.

Marcel de Araujo Lopes, Zootecnista, KM assessoria e representacoes

Supervisor de Estagio
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