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RESUMO

Este relatério apresenta as atividades desenvolvidas durante o periodo de Estagio
Supervisionado Obrigatério (ESO), realizado entre 06 de outubro e 26 de novembro de 2025,
na Empresa Central de Adubos, localizada em Juazeiro-BA. O estagio teve como objetivo
adquirir experiéncia no setor comercial, observando estratégias de vendas e a aplicagdo de
conhecimentos técnicos. Durante o periodo, foi possivel vivenciar a rotina de atendimento ao
publico, o planejamento logistico, o receituario, além do acompanhamento de atividades em
campo. Essas atividades envolveram o acompanhamento técnico de diferentes propriedades,
permitindo observar a aplicagdo pratica de protocolos e o relacionamento direto com o produtor.
A experiéncia reforgou que o sucesso no setor agricola depende de uma postura proativa, visto
que o campo ndo para e exige respostas rapidas diante dos desafios didrios. A vivéncia em um
ambiente dinamico ressaltou a importancia da atualizagdo constante e da capacidade de
adaptacdo as mudancas do mercado. Com isso, foi possivel desenvolver habilidades no setor
comercial, observando na pratica como funcionam as vendas e as técnicas da area, além de

ampliar a rede de contatos profissionais.

Palavras-chaves: Vendas de insumos; assisténcia técnica; atendimento ao publico.
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APRESENTACAO DA EMPRESA

A Central de Adubos foi fundada em 2010 em Juazeiro—-BA. A empresa surgiu com o
proposito de impactar positivamente o mercado agricola da regido do Vale do Sao Francisco,
tendo como o objetivo otimizar a produtividade agricola, principalmente por meio da
comercializa¢do de adubos para o setor agropecuario. O seu crescimento no mercado € o ganho
de credibilidade com os clientes fizeram a empresa se tornar a maior distribuidora de produtos
agricolas do Nordeste, com foco no comércio atacadista de adubos, fertilizantes, defensivos e
outros insumos. Seu sistema de negdcios oferece suporte técnico, exclusividade em alguns
produtos, uma boa estratégia de distribui¢do e oferece pregos com condigdes de pagamento
competitivo, o que torna a Central uma referéncia no mercado. Atualmente a empresa esta
distribuida em cinco estados do Nordeste brasileiro (Pernambuco, Bahia, Sergipe, Alagoas e

Piaui) possuindo 12 lojas e mais de 450 colaboradores (Central de Adubos, 2026).

1. INTRODUCAO

O vale do sao Francisco, localizado entre Pernambuco ¢ a Bahia, destaca-se como uma
das regides mais importante na producdo de frutas no Brasil, especialmente manga e uva
(ROCHA,2011). O desenvolvimento se deu principalmente devido a atividade irrigada que se
iniciou na década de 1970 com a criacdo da Companhia de Desenvolvimento do Vale do sdo
Francisco (CODEVASF), esses projetos transformaram a regido semiarida em polo de
fruticultura irrigada. Assim se tornou possivel a produgcdo o ano todo de frutas para a
comercializacao interna e externa (BAIARDI et al, 2023).

A agricultura no Vale do Sao Francisco beneficia-se de condi¢des climaticas favoraveis,
com temperaturas médias acima de 26 °C, radiacdo solar intensa ao longo do ano e baixa
pluviosidade, fatores que otimizam o manejo das frutiferas. Esses atributos, aliado a
disponibilidade hidrica, viabiliza o cultivo de frutas de alto valor agregado sobretudo, visando
o mercado externo. Além disso, a condi¢do climdtica permite escalonamento da produgdo,
garantindo safras continuas e seguranca nas cadeias globais de suprimentos. (BAIARDI et al,
2023).

A fruticultura impulsionou o crescimento econdmico da regido e, nas cidades do Vale

do Submédio, ¢ uma das principais atividades econdmicas do setor agropecuario e ocupa o
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segundo lugar no PIB (Produto Interno Bruto) dessas cidades (DE OLIVEIRA et al, 2021). No
ano de 2024, de acordo com os dados da Associacdo Brasileira dos Produtores e Exportadores
de Frutas e Derivados (ABRAFRUTAS), os projetos desenvolvidos pela CODEVASF no vale
registaram um valor bruto de producdo de R$ 8,15 bilhdes, um aumento de 43% em comparagao
ao ano de 2023. Essa expansdo impulsiona empregos diretos e indiretos, consolidando o
desenvolvimento sustentavel no semiarido nordestino.

As tecnologias e os produtos agropecuarios sao os que permitem que o produtor
aproveite ao maximo o clima da regido, garantindo nao apenas o aumento de rendimento por
hectare, mas também a padronizacgdo de qualidade exigida (SOUZA et al, 2008). Para que todo
o potencial produtivo das frutiferas seja atingido, a utilizagdo de insumos surge como estratégia.
Além disso, a propria competitividade agricola depende diretamente do mercado interno de
insumos Nesse cendrio, as empresas t€ém investido em logistica estratégica e suporte técnico

especializado, otimizando os resultados comerciais e consolidando parcerias com produtores.

2. OBJETIVOS

2.1 Objetivo Geral
Aprender, na pratica, o funcionamento de uma empresa do setor de Produtos Agropecuarios,

aplicando os conhecimentos adquiridos em sala de aula.

2.2 Objetivos especificos
1-Participar de treinamentos técnicos relacionados aos produtos agropecudrios.

2 -Acompanhar a elaboracao e a importancia do receituario agrondomico.
3-Realizar visitas a campo, observando a aplicacao pratica dos insumos e o relacionamento com

o produtor



3. ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

As atividades foram determinadas pela empresa e supervisor, permitindo uma
experiéncia pratica e diversificada por diferentes setores, sendo divididas em: expedicao,
atendimento ao cliente, receituario agrondmico, treinamentos especializados e visitas ao
campo.

As atividades pertinentes ao receituario agronomico foram executadas na loja matriz,
situada em Juazeiro-BA, as visitas a campo contemplaram propriedades tanto em Petrolina
quanto na Bahia e as demais atividades concentraram-se na Filial 2, em Petrolina.

Na expedicao, tltima etapa do produto antes de chegar ao cliente. No atendimento ao
cliente no balcdo, as atividades focaram na area de vendas, onde o contato direto e a negociagao
foram fundamentais para o faturamento.

O setor de receituario agrondmico, essencial para a prescricdo correta de insumos.
Treinamentos especializados ministrados por empresas parceiras, essas capacitagoes
proporcionaram um suporte mais assertivo e visitas ao campo, onde foi possivel observar a

aplicagdo pratica dos produtos e as necessidades reais do produtor.

3.1 Expedig¢ao

A expedi¢do é o wltimo processo de um produto dentro da empresa. E o setor
responsavel por garantir que o item certo saia do estoque, esteja bem embalado e acompanhado
da nota fiscal.

Iniciamente, era realizada a conferencia de mercadorias, verificando se os item que
sairam do estoque correspondiam ao pedido feito pelo cliente, evitando erros de envio e de
produtos danificados. Em seguida, era selecionada a embalagem adequada que suporte o
transporte e proteja a integridade do produto. Além disso, realizava-se a emissdao do
comprovante de entrega e notas fiscais.

As entregas eram organizadas de acordo com o destino, com o objetivo de que
determinada regido fosse atendida no mesmo dia. Respeitando o prazo acordado e minimizando

os custos de envio (Figural).
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Figura 1. Demonstra¢ao do STAGRI, emissao de comprovantes de entregas
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3.2 Atendimento no balcao

Essa etapa permitia o contato direto com o produtor rural, sendo o ponto de partida para

compreender profundamente a realidade e os desafios de cada propriedade. Essa interagdo

presencial foi fundamental para realizar um diagndstico preciso da situagdo atual do cliente e,

a partir disso, indicar os insumos mais adequados, garantindo uma recomendagdo técnica

assertiva e eficiente.

Para que apresentacdo do portifolio e a negociagao fossem ageis, o0 dominio do sistema

STAGRI foi fundamental. Através dele, era possivel acessar o perfil completo do cliente em

poucos segundos, consultando compras anteriores e os valores praticados. Assim o processo de

venda tornava-se personalizado, permitindo antecipar necessidades futuras e oferecer condig¢des

comerciais condizente com o histérico do produtor. Essa eficiéncia do sistema, incluia o

controle preciso do estoque.
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Figura 2. Demonstracao do SIAGRI. Faturamento de pedidos
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3.3 Treinamentos

A Jr Tech, empresa especializada em tecnologia de aplicagdo, marcou sua entrada na
Central apresentando um portf6lio tecnoldgico voltado para a eficiéncia da aplicag@o e reducdo
de deriva. Essa imersdo técnica com a Jr Tech (Figura 3), permitiu compreender a importancia
da escolha correta dos bicos para otimizar o uso de insumos, evidenciando que a selecao do
bico deve variar conforme o modo de agdo do produto. Produtos de contato exigem uma
cobertura mais uniforme na planta, por isso a importancia de utilizar bicos que gerem gotas
mais finas garantindo que o produto atinja a maior area possivel do alvo. Ja os produtos
sist€émicos permitem uma variagdo em gotas mais grossa, mas que ainda exige precisao técnica
para garantir a transloca¢do adequada na planta.

Essa capacitacdo garante que a recomendagao no balcao ou campo va além do produto

comercial, abrangendo também a tecnologia de aplicagdo necessaria para o sucesso do produtor.
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Figura 3. Treinamento com a empresa Jr Tech

A Ballagro ¢ uma empresa que atua no mercado hd mais de 20 anos, com foco em
solugdes de manejo biologico e especialidades nutricionais do mercado agricola, o treinamento
(Figura 4) teve como objetivo a apresentacao e posicionamento do produto Celtic (Beauveria
bassiana, isolado BALL 6-2) ¢ um inseticida biologico, indicado para o controle de cigarrinhas
e cochonilhas. Durante a instrucdo, foi detalhado o seu modo de uso, destacando-se a
versatilidade da tecnologia, que pode ser aplicada tanto em periodos Umidos quanto em
periodos secos. Também foram expostos resultados de campo experimentais de campo. Essa
abordagem, baseada em evidéncias praticas e dados técnicos, foi essencial para transmitir
seguranca ao cliente durante o atendimento, permitindo uma argumentacdo de vendas

embasadas em resultados.

Figura 4. Treinamento com a empresa Ballagro
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O terceiro treinamento foi com a Yara, uma empresa fundada em 1905 na Europa.
Atualmente, a empresa possui presenca mundial e atende mais de 160 paises,com foco em
fertilizantes. O treinamento (Figura 5) teve como objetivo alinhamento de produtos de
exclusividade da Central ¢ adefinicao de metas de mercado. Essas metas visavam a otimizagao
do estoque em periodos determinados, sendo fundamentais para manter a exclusividade de
alguns produtos, além do compromisso com o volume de vendas, foram detalhadas as politicas
de incentivo, em que a cada produto faturado, uma comissao percentual sera destinada a(o)
vendedor(a). No que se refere a parte técnica, a apresentacdo do portfolio deu énfase a
performance do produto Fertilizante Optinue. Para exemplificacdo foi apresentada uma calda
, que evidenciou homogeneidade e estabilidade do produto, caracteristicas essenciais para evitar
entupimentos e garantir eficiéncia na aplicacdo.

Também foi destaque o Yaramila complex, um fertilizante de alta tecnologia que
contém oito nutrientes no mesmo granulo, o que garante uma distribuicio homogénea no
campo. O produto possui macronutrientes e micronutrientes, destacando-se o nitrogénio e o
fosforo com mais de uma forma de liberacdo, o que assegura a disponibilidade constante de

nutrientes para a planta.

Figura 5. Treinamento com a empresa Yara

3.4 Receituario Agronémico

Esta etapa foi fundamental para garantir a regularidade técnica e legal na
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comercializagdo de defensivos agricolas. O sistema SIAGRI foi a ferramenta central para
ambos os Estados. O processo ¢ focado na emissdo direta. A partir do nimero da nota, o sistema
integra automaticamente os dados dos produtos. A minha responsabilidade consistia em
selecionar a cultura correspondente ao produto no sistema , que entdo gerava o receituario
completo (Figura 6). Para o estado da Bahia , apds a geragcdo do receituario, era necessario
realizar o procedimento de devolucdo ao CRE-BA, uma etapa indispensavel para a
regularidade. Durante o procedimento de devolugdo, era necessario alimentar o sistema com o
nome técnico do produto e a quantidade comercializada, vinculando essas informagdes

diretamente ao cadastro do cliente.

Figura 6. Demonstracdo do receitudrio agrondmico

AN AR AN R ANA RN A SRR N RS * RECEITA AGRONOMICA *& 4ot anasas aans ans aahssnssann

COMERCIO E REPRESENTACOES LTDRec.Nr: G ~.2.T: SACHESEEE 000000005

Avel Técnico NF Relacionada 685202 Serie 1
o CPF 3

| CRTEST T
licacac: G, - :
ip JAZEIRO-BA

Diagnéstico,

° s Técnicas
> Diagnostico: REGULADOR DE CRESCIMENT

' E

: CULTAR 250 sSC Nome Técnico: PJ 5%
a spo Quimico: TRIAZOL Form
I MEIO AMBIE E
ng Qu
Namero Aplicagdes Ik
Epoca de Aplicagdo:
Esta aplicagdo deve ser realizada apés a poda quando o segundo fluxo de brotagdc j& estiver totalmente expandido.
Modo de Aplicacio:
Terrestre - Dirigir jato de aplicacgdo na base e ao redor do tronco, onde hd maior concetragico de raizes
Fulverizacio tratorizada
Dosager 12,0000 ml/metro diametro da copa
A 0,00 ha
1684,00 litro(s) de calda/he
Recomendagoes :

EPI

or A
tidoto de tratamento

ICO DE EMERGENCIA A BULA E

> sintoma sadre 1in para manute

ratament rrte de acord mo q
- Precau¢gdes no Manuseio e Primeiros Socorros

suf

PET PE

ejo Integrado de Pragas
e aplica por se r de um regul

£ S
Nao

CREA/PE:
-------------------------- LEIA ATENTAMENTE O ROTULO E A BULA DO
#ssscuidados aoc meio ambiente encontram-se no anexo Infy

15



3.5 Visitas a campo

As visitas de campo proporcionaram uma visdo direta da realidade produtiva,
permitindo o acompanhamento técnico de desafios nas propriedades da regido. Um dos casos
foi a visita ao produtor Leandro Caetano da area do N10 (Nomeclatura referente aos lotes
localizados nos projetos de irrigacdo), integrante da Cooperativa Capelario (Figura 7A), que
conduz uma propriedade de 5 hectares com a variedade BRS Vitoria (Figura 7B) e porta-
enxerto SO4. Durante a visita, identificou-se que o produtor enfrenta dificuldades relacionada
a um severo ataque de acaros, utilizando atualmente os produtos Fujimite (Fenpiroximato) e
Elestal (Espiropidiona;acetamiprido) para o controle da praga, apresentando resultados
eficientes até o0 momento.

Além do desafio com pragas, observou-se uma situagdo critica em uma area que
apresentava alto indice de mortalidade das mudas, persistindo mesmo apods a realizagdo de
replantios sucessivos. O produtor relatou que iria realizar a coleta de solo da area e enviar ao

laboratério, visando um diagndstico preciso.

Figura 7. A: Foto com o proprietario do parreiral e a desenvolvedora de mercado Natalia; B:
Parreiral de BRS vitoria

No segundo dia de campo, as visitas concentraram-se no setor N2(projeto Senador
Nilo Coelho), onde realizamos o acompanhamento em uma propriedade de uva BRS Vitoria
(Figura 8A) que se encontrava com 78 dias apds o pantio (DAP). Durante as observagdes nos
parreirais, foi possivel observar areas especificas onde as bagas apresentavam manchas
decorrentes do excesso de calda de aplicagdes anteriores (Figura 8, B). Para mitigar esse

problema e recuperar o padrao estético dos cachos, foi recomendado o uso do produto Fruit
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Clean que atua especificamente na limpeza da fruta. Um ponto que foi abordado nas visitas ao
decorrer do dia (Figura 9), foi a conscientizagdo sobre as altas temperaturas, em que levamos
aos produtores informagdes sobre a importancia deo uso de protetores solares e bioestimulantes
para proteger as plantas contra esses estresses, garantindo que o parreiral ndo seja
comprometido pelo calor excessivo da regido. Durante uma das visitas foi possivel visualizar
um parreiral onde as mudas estavam sofrendo com temperaturas elevadas (Figura 10 e Figura

11).

Figura 8. A Parreial de uva BRS Vitoria; B: Bagas manchadas com excesso de calda
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Figura 9. Alinhamento de protocolo com os colaboradores da fazenda Tropical Fruit
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Figura 11. Parreiral com algumas mudas danificadas devido a altas temperaturas

O terceiro dia de campo ocorreu em uma véspera de feriado e com previsao de chuvas,
um cenario que altera a dindmica do campo e exige agdes preventivas. Devido ao risco
climatico, muitos produtores anteciparam as comprars de insumos espécificos para o manejo
de problemas fitossanitarios, no qual incidéncias sdo severamente influenciadas pela umidade
excessiva. Acompanhando o desenvolvedor de mercado na rota, vivenciei uma estratégia
pratica da inteligéncia comercial. Para consolidar a parceria e garantir que o produtor nao
ficasse desassistido em um periodo critico, realizamos a entrega direta de alguns pedidos
(Figura 12). As entregas e visitas concentraram-se nas regidoes de Maria Tereza e,

posteriormente, no Bebedouro.
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Figura 12. Registro da entrega realizada no Maria Tereza

No quarto dia de atividades em campo, as visitas comegaram na regido Maria Tereza,
na qual fomos acompanhar uma éarea de BRS 54 Lumiar, onde observamos o trabalho de
desponte realizado por algumas funcionarias (Figura 13, A). Nessa mesma 4area em algumas
fileiras foi possivel observar o desponte irregular realizado em dias anteriores. Na sequéncia,
visitamos outra propriedade que trabalha exclusivamente com a variedade Autumn Crisp
(Figura 14). Ao pecorrer o parreiral, observamos o uso estratégico de armadilhas para o controle
da mosca-das-frutas. As armadilhas foram confeccionadas com garrafas contendo feromonio e
inseticida (Figura 13, B). Continuando o cronograma, nos deslocamos para a fruticultura Nunes
e Cia, situada no Bebedouro. O foco foi o alinhamento estratégico sobre o posicionamento de
produtos do portfolio, seguido de uma visita a area de cultivo da variedade Arra 15, para

observar a incidéncia da cigarrinha.
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Figura 13. A: Trabalhadora rural realizando o desponte na videira; B: Armadilhas para mosca
das frutas

Figura 14. Registro com o responsavel técnico da propriedade de produgdo da variedade
Autumn Crisp.

Dando continuidade ao cronograma, na empresa Especial Fruit localizada em Juazeiro-
BA, fomos recebidos pelo responsavel técnico da videira Natanael (Figura 15). Durante a visita
foi realizado alinhamento técnico para o uso de um protocolo de alta performance, voltado ao
desenvolvimento radicular. A é4rea escolhida para esse trabalho correspondeu a um talhdo que
havia sido submetido recentemente a aplicagao de Dormex (Cianamida hidrogenada).

Outro ponto da visita foi o alinhamento de areas para teste do controle da cigarrinha,

para isso foi delimitada uma 4rea em que as videiras estivesse na mesma fase fisiologica e com
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quantitativo de incidéncia na mesma propor¢do, sendo subdividida em 4 partes para avaliar a
eficacia de diferentes estratégias de controle. Na parcela 1 foi feita a aplicagdo do produto da
Ballagro; na parcela 2 o produto Syngenta; na parcela 3 o produto Valett Grow; e na parcela 4
tratamento intercalado utilizando a rotagdo dos 3 produtos. Este trabalho teve dura¢ao de quatro
semanas, com avaliagdes para medir a redu¢do populacional da praga. Em seguida, visitamos
uma propriedade localizada no Salitre, voltada a cultura do meldo, no qual teve um alinhamento
de protocolos com o produtor e em seguida visitamos a area recém-preparada para o plantio de
meldo Gladial, A area apresentou espacamento estabelecido de 2 m entre linhas e 30 cm entre

plantas (Figura 16).

Figura 15. Visita na empresa Special Fruit

22



Figura 16. Area preparada para o plantio do meldo

¥

O ultimo dia de visitas a campo foi na Fazenda SSR. A propriedade trabalha com uma
diversidade de variedades de uva: ‘Autumn Crisp’, ‘BRS Vitoria’, ‘Arra 15’ e ‘Cherry Crush’.
Um diferencial técnico observado na propriedade ¢ o cultivo da Autumno Crisp ser realizado
em area coberta. Fomos recebidos pelo responsavel técnico da area e pelo gerente de producao
(Figura 17), com quem estabelecemos um didlogo, com objetivo de alinhamento de protocolos
e necessidades de cada variedade, e visitamos a area da ‘Arra 15’ no qual estava acontecendo
o raleio (Figura 18).

No periodo da tarde a visita foi no distrito Estrada da Adudota de Juazeiro, onde
visitamos uma propriedade de variedade ‘Sugar Crisp’, pudemos acompanhar de perto o
processo de colheita (Figura 19), que precisou ser antecipado em alguns dias em relagdo ao
planjeado. A antecipagdo foi motivada devido ao ataque de passaros, que estavam danificando

as bagas, causando deprecia¢do comercial imediata dos frutos e inviabilizando o consumo.
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Figura 17. Registro com o responsavel técnico e gerente da fazenda SSR

=
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Figura 19. Colheita
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4. CONSIDERACOES FINAIS

O periodo de estagio representou uma transi¢ao para a realidade do agronegocio, a
vivéncia me permitiu uma compreensdo da dindmica de atendimento ao publico, mostrando que
0 sucesso no agronegdcio se faz de um relacionamento sélido com o cliente, com suporte antes,
durante e principalmente, pés venda. A compreensdao que o campo nao para, € exige do
profissional uma agilidade na tomada de decisao. O que faz do profissional um facilitador de
solugdes rapidas e precisas. Dessa forma, o estagio me deu uma visdo muito mais ampla de
como a area realmente funciona, trazendo conhecimentos praticos que serao essenciais para o

desenvolvimento da minha carreira profissional.
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