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RESUMO

Este relatorio ¢ uma descrigdo das atividades desenvolvidas durante o Estagio
Supervisionado Obrigatério (ESO), realizado entre 02 de dezembro de 2024 e 23 de
janeiro de 2025, na Empresa Agrobom Produtos Organicos, localizada em Petrolina/PE.
Durante esse periodo foi possivel observar o processo comercial de insumos, desde a
compra com fornecedores, passando pelos processos de venda e fidelizagao de clientes,
at¢ a logistica de armazenamento e entrega dos produtos. Objetivou-se adquirir
experiéncia no setor comercial de produtos agricolas, observando a aplicagdo de
conhecimentos técnicos, estratégias de vendas e ampliando a rede de contatos. A
atividade exercida seguiu o planejamento estabelecido para o estdgio, que incluia
posicionamento estratégico de produtos agricolas, visualizagdo de planejamento
logistico, aprimoramento de praticas em extensao rural e atendimento ao publico. Como
resultado, foi possivel desenvolver habilidades no setor comercial de insumos,
analisando a implementagao de técnicas especializadas, taticas de comercializagdo e

expandindo a rede de relacionamentos profissionais.

Palavras-chave: Insumos agricolas; Setor comercial; Taticas de venda; Vale do Sao
Francisco.
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1. APRESENTACAO

O Estagio Supervisionado Obrigatorio (ESO) faz parte da grade curricular do
curso de Bacharelado em Agronomia da Universidade Federal Rural de Pernambuco
(UFRPE) e ¢ uma exigéncia para a obten¢ao do titulo de Engenheiro(a) Agronomo(a).
Seu principal objetivo € proporcionar aos(as) estudantes uma experiéncia pratica, o que
desenvolve competéncias profissionais, permite a aplicagdo dos conhecimentos
adquiridos nas disciplinas tedricas e inicia a preparagdo para a futura atuagdo no

mercado de trabalho.

2. AGROBOM

A Empresa Agrobom Produtos Organicos (Figura 1), localizada na Avenida das
Nagoes, 279, da Cidade de Petrolina-PE, atua no mercado ha 35 anos na vanguarda do
processo produtivo sustentavel, com responsabilidade social e ambiental e ha 29 anos ¢
especializada no segmento produtivo organico e natural, e atende a regido do Vale do
Sao Francisco e todo o Nordeste, em que busca minimizar custos de producdo e
diminuir riscos de contaminacdo por agroquimicos. As tecnologias e produtos
comercializados na Agrobom sdo aprovados pelo Ministério da Agricultura (MAPA),
além disso, a fim de assegurar aos(as) produtores(as) mais confianga, a empresa
comercializa produtos com o selo emitido pelo Instituto Biodinamico de
Desenvolvimento Rural (IBD), que garante rigorosos padrdes de producao sustentavel
sem uso de substancias quimicas e que fazem parte da Instrugdo Normativa numero 46
(IN-46) que trata dos insumos aprovados para o processo produtivo organico. Ademais,
a empresa trabalha com a venda de sementes, produtos de jardinagem, ferramentas e
equipamentos agricolas, como tesouras de poda, pecas de alceadores e equipamentos de

protecao individual (EPI).

Figura 1. Logo da empresa.

AGROBOM

SOLUGOES AGRICOLAS PARA UM MUNDO MELHOR.

Fonte: Agrobom, 2025.
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Retne como missdo: “Contribuir na busca constante por novas tecnologias e
produtos para que tenhamos uma agricultura mais limpa, eficiente e sustentavel,
preservando e recuperando o meio ambiente.”, visdo “Ser uma empresa referéncia em
solucdes agricolas sustentaveis na regido, oferecendo tecnologias inovadoras de
qualidade, priorizando o relacionamento e fidelizagdo dos clientes.” ¢ valores “Etica,
integridade, respeito, pontualidade, cumprimento e valorizagcdo da relacdo empresa x
cliente.”. Entre os itens fornecidos, pode-se citar:

Agree: Inseticida biologico a base de Bacillus thuringiensis aizawai GC 91,
transconjugado (hibrido) com toxinas de Bacillus thuringiensis kurstaki. Possui acdo
lagarticida, caréncia zero, € ndo tdxico ao ser humano e aos animais e preserva inimigos
naturais.

Alceadores: Ferramenta utilizada no tutoramento de plantas.

Armadilhas: Delta e Jackson (Controle de insetos como mosca-das-frutas, traga
do tomateiro, traca da batatinha, tragca das cruciferas, broca pequena do tomateiro e
lagarta do cartucho. Utiliza piso adesivo para prender os insetos e feromonio para
atrai-los). McPhail (Controle de mosca-das-frutas. Utiliza proteina hidrolisada para
captura dos insetos).

Azufre: Leva protecdo contra fungos e bactérias, efeito nutricional e desalojante
para insetos e acaros. Produto composto com 80% de Enxofre e 1% de Manganés.

Bio Ava: Condicionador de solo, fonte de macro e micronutrientes, ativador da
microbiota do solo, composto por turfa, torta de mamona, esterco, cama de aviario ¢
farinha de osso.

Bio Fly: Proteina hidrolisada de alta atratividade para mosca-das-frutas com
diluicao a 7%.

Bokashi: Complexo concentrado de microrganismos do solo que atua na
estruturacdo de solos, enraizamento de plantas, fixacdo de nitrogénio, solubilizacdo de
fosforo, estimulacdo da biota do solo, ativagdo de processos metabolicos das plantas e
incentivo a produgdo de fitormdnios, enzimas e vitaminas.

Bordasul: Traz protecdo contra fungos e bactérias, além de efeito nutricional
para as plantas. Conta com 20% de cobre, 10% de enxofre e 10% de calcio.

Calcario Filler: Atua na recuperagdo de solos acidos e ¢ fonte de célcio e
magnésio. Possui 28% de Oxido de calcio, 16% de Oxido de magnésio e 90% de Poder

Relativo de Neutralizagdo Total (PRNT).
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Feromonios: Bio  Spodoptera  (Monitoramento e  controle de
Lagarta-do-cartucho), Bio Trimedlure e Iscalure TML Plug (Monitoramento e controle
de Mosca-das-frutas), Cosmolure (Monitoramento e controle de Moleque da bananeira),
Iscalure Tuta (Monitoramento e controle de Tuta da tomateira) e RMD - 1
(Monitoramento e controle de Broca do olho do coqueiro).

Humus de Minhoca: Adubo natural condicionador de solo, resultante da
decomposicdo de matéria organica digerida por minhocas, fonte de macro e
micronutrientes, vivificador da biota do solo, melhora a infiltracao e retengao de agua,
estimula a produgdo de fitormdnios, enzimas, proteinas e vitaminas, além de outros
beneficios.

JK: Blend de aminoacidos e proteinas de fermentagdo de peixes marinhos que
promove nutricdo, incrementa florada e pegamento e mitiga os danos causados pela
fitoxidez, além de estimular o enraizamento ¢ aumentar a atividade microbiana benéfica
do solo.

Lottus Premium: Concentrado de substancias himicas, turfa, agua e K20 que
confere alta capacidade de beneficiar o solo ao elevar a CTC, a disponibilidade de
macro e micronutrientes e a capacidade de retencao de agua.

MB-4: P6 de rocha obtido da fina moagem das rochas micaxisto e serpentinito,
0 que garante um material com 10% de silicio e 6% de magnésio, além de outros 69
elementos, o que promove remineralizagdo de solos, maior rusticidade da planta,
melhoria na pos colheita e maior gama de minerais no solo.

Melago de Cana: Composto de residuos organicos da cana-de-agucar e possui
muitos nutrientes como célcio, zinco e potassio. Também ¢ uma O6tima matéria prima
para adubo natural e fertilizante agricola, rico em leveduras e ativador da microbiota do
solo.

Primecur: Produto com 15% de acido peracético e 0,005% de molibdénio. E
sanitizante, bactericida, fungicida e biodegradavel.

Yellow Glue: Cola amarela liquida pronta para uso, indicada para o preparo de
armadilhas adesivas de grande porte para monitoramento e captura massiva de insetos

voadores como mosca-das-frutas, cigarrinha, mariposa e mosca-branca.
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3. INTRODUCAO

O Vale do Sido Francisco, situado entre os estados de Pernambuco e Bahia, é
uma das principais regioes produtoras de frutas do Brasil, com destaque para manga,
uva e outras culturas como banana e meldo. A irrigagdo, iniciada na década de 1970
com a criagdo da Companhia de Desenvolvimento do Vale do Sao Francisco
(CODEVASF), foi fundamental para o crescimento da fruticultura irrigada, quando
consolidou a regido como um polo agricola de grande relevancia, tanto para o mercado
interno, quanto para as exportacoes, especialmente para a Unido Europeia, Reino Unido
e Estados Unidos.

A agricultura organica no Vale do Sdo Francisco comegou a se expandir na
década de 1990 e, a partir de 2004, com o apoio de organizagdes como a Associacao de
produtores Organicos da Adutora Caraibas e Adjacéncias (APROAC) e fundagdo da
Associagdo de produtores e produtoras Orginicos do Vale do Sao Francisco
(APROVASF), ganhou maior destaque. A Empresa Brasileira de Pesquisa Agropecuaria
(EMBRAPA) também tem contribuido para o avanco dessa modalidade de producdo e
apesar dos desafios relacionados a adaptacdo dos sistemas de cultivo as condi¢des
climaticas e de solo da regido, a demanda por produtos organicos tem aumentado,
impulsionada pela busca por praticas agricolas mais sustentaveis especialmente em
culturas como manga e uva, que sdo amplamente exportadas.

O mercado de insumos agricolas no Brasil, e especialmente no Vale do Sao
Francisco, ¢ um componente chave para a competitividade da produgao. Empresas do
setor tém adotado estratégias comerciais que incluem planejamento logistico, suporte
técnico e solugdes personalizadas para os(as) produtores(as) através da abordagem
consultiva, que envolve o uso de tecnologias como Customer Relationship Management
(CRM), que tem se mostrado eficaz para otimizar as vendas e fortalecer o
relacionamento com os(as) agricultores(as), ao considerar as especificidades de cada
cultivo e as condi¢des locais.

Apesar dos desafios, como a dependéncia de fornecedores externos € o custo
elevado dos insumos, o Vale do Sdo Francisco apresenta oportunidades significativas no
mercado de insumos. A producdo local e o desenvolvimento de tecnologias adaptadas a
regido sdo algumas das alternativas para reduzir custos e melhorar a competitividade da

produgdo agricola e do mercado de insumos da regido.
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4. OBJETIVOS
4.1. Objetivo Geral

Adquirir conhecimentos no setor comercial de produtos agricolas, com o
proposito de cumprir os requisitos do Estagio Supervisionado Obrigatério (ESO) do
curso de Bacharelado em Agronomia.
4.2. Objetivos Especificos
- Observar a aplicacdo de conhecimentos técnicos da agronomia em contextos
comerciais;
- Compreender as estratégias de vendas utilizadas;

- Expandir a rede de contatos profissionais no setor agricola.

5. REVISAO DE LITERATURA
5.1 O Vale do Sao Francisco: Contexto Economico e Agricola

O Vale do Sao Francisco, localizado entre os estados de Pernambuco e Bahia, ¢é
uma das principais regides produtoras de frutas do Brasil, e destaca-se especialmente na
producdo de manga e uva, sendo também uma grande produtora de outras culturas,
como banana, meldo, acerola, cebola e coco (REIS; LOIOLA; ARAUIJO, 2022). A
regido tem ganhado cada vez mais relevancia nas exportagdes de frutas do pais, visto
que, segundo a Agéncia Brasileira de Promoc¢do de Exportacdes e Investimentos
(APEX), apenas nos quatro primeiros meses de 2024, a producao e exportagao da regido
ultrapassaram 61 mil toneladas de frutas, representando um crescimento superior a 45%
em comparacdo com o ano anterior. Os principais mercados consumidores dessas
exportagdes sdo a Unido Europeia (58%), o Reino Unido (15%) e os Estados Unidos
(12%) (PEIEX..., 2024).

Muito disso se deve aos projetos de irrigagdo que transformaram a regido e
impulsionaram a producdo agricola, a geracdo de empregos e a economia local. A
fruticultura irrigada se consolidou como a principal atividade econdmica da éarea, em
que seu processo de implementagdo dos primeiros projetos de irrigagdo teve inicio na
década de 1970, com a criacdo da Companhia de Desenvolvimento do Vale do Sao
Francisco (CODEVASF) em 1974. A CODEVASF desempenhou um papel crucial,
responsavel pelas grandes obras de irrigagdo que possibilitaram o desenvolvimento
integrado de areas prioritarias ¢ a implantacdo de distritos agroindustriais (BAIARDI;

RIBEIRO, 2023).
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Em 2023, a producdo dos projetos publicos de irrigagdo mantidos pela
CODEVASF alcangou a marca de 4,11 milhdes de toneladas de alimentos,
representando um crescimento significativo, pois, em comparagdo a 2022, foram
produzidas 71,8 mil toneladas a mais, o que demonstrou a crescente importancia da
irrigacdo no Vale do Sdo Francisco para a economia regional e nacional. A érea
cultivada também obteve um aumento de 4%, sustentando 343,2 mil empregos diretos,
indiretos e induzidos, e o valor bruto de produgdo (VBP) atingiu R$ 5,48 bilhodes, com a

fruticultura se destacando como a principal atividade (PROJETOS..., 2024).

5.2 Producao de organicos

A producdo organica no Vale do Sdo Francisco tem suas raizes na década de
1990, quando os primeiros sistemas de cultivo organico comecaram a ser
implementados na regido, no entanto, foi a partir de 2004 que o movimento ganhou
forca, com a criacdo da Associacdo de produtores Organicos da Adutora Caraibas e
Adjacéncias (APROAC) e da fundacdo da Associagdo de produtores e produtoras
Organicos do Vale do Sao Francisco (APROVASF), em 2014. A Empresa Brasileira de
Pesquisa Agropecudria (EMBRAPA) tem sido uma importante parceira no
desenvolvimento da produgdo organica, conduzindo pesquisas e projetos na regido, que
destacam o composto organico como a principal tecnologia adotada no Semidrido.
(SILVA; GIONGO; FERREIRA, 2021).

Observa-se, entdo, que a demanda por insumos organicos tem crescido
significativamente, esse aumento estd diretamente relacionado a busca por praticas
agricolas mais sustentaveis e pela crescente exigéncia dos mercados por produtos com
menor impacto ao meio ambiente, devido a isso, a agricultura organica tem ganhado
destaque, e o Vale do Sao Francisco ndo ¢ exce¢cdo, com um aumento no interesse por
produtos organicos, especialmente para culturas como uva e manga, que sao
amplamente exportadas (SOUZA DOS REIS et al., 2024).

Portanto, a comercializagdo desses produtos tem se tornado uma parte relevante
da estratégia comercial de muitas empresas no Vale, no entanto, o uso dos mesmos
enfrenta desafios, como o custo elevado de produgdo e a necessidade de adaptagdo as
condi¢des climaticas especificas da regido, pois a umidade baixa, devido aos longos
periodos de estiagem, as altas temperaturas durante a maior parte do ano, que aceleram
a decomposicao dos residuos, e os solos com baixa fertilidade natural em muitas areas,

dificultam o maximo rendimento das plantas. Apesar desses obsticulos, os beneficios
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ambientais e a crescente conscientizacdo dos(as) consumidores(as) sobre os impactos da
agricultura convencional tém gerado uma demanda crescente por essas alternativas

(SILVA; GIONGO; FERREIRA, 2021).

5.3 Comercializa¢dao de Insumos Agrondmicos

A comercializagdo de insumos agricolas no Brasil ¢ um dos pilares da produgao
agropecuaria, com impacto direto na competitividade das lavouras. As empresas do
setor precisam adaptar suas estratégias comerciais ao perfil dos(as) agricultores(as)
locais, e utilizar abordagens como a contratacdo de representantes comerciais
capacitados para oferecer suporte técnico continuo e consultoria para ajudar na escolha
de insumos, ao considerar as condigdes do solo e do cultivo em questdo (BAIARDI;
RIBEIRO, 2023; BARROS; MOREIRA, 2023; SOUZA, 2022).

No setor comercial, entender e resolver os gargalos de venda ¢ crucial para
garantir a rentabilidade e a competitividade do negdcio, ¢ um dos maiores desafios ¢ o
desenvolvimento de um planejamento estratégico que assegure a disponibilidade dos
produtos mais demandados nas épocas certas, o que envolve controle de estoque eficaz
e uma andlise precisa das tendéncias de mercado e sazonalidade, para evitar a falta de
produtos-chave, que pode prejudicar tanto a fidelizacdo dos clientes, quanto a posi¢ao
da empresa no mercado (DE SOUSA; CARVALHO; ALMEIDA, 2015).

A gestdao de compras também desempenha papel fundamental no sucesso do
setor comercial agricola, pois um gerenciamento adequado garante que os produtos
estejam sempre disponiveis para venda e entrega. Além disso, a escolha de fornecedores
confiaveis e negociacdo de precos sdo essenciais para minimizar desperdicios, trazer
estabilidade no abastecimento e assegurar que os produtos atendam aos padrdes de
qualidade exigidos (ANSELMO; JUNIOR, 2021).

A organizagdo das entregas ¢ outro ponto critico, falhas nesse processo como
atrasos, danos aos produtos e custos logisticos elevados, podem prejudicar a
rentabilidade e a imagem da empresa, entdo uma gestdo eficiente das entregas com
planejamento de rotas melhora a competitividade do negocio (RAMOS;
TREVISANUTO, 2024). Somando-se a isso, um estoque bem estruturado, por exemplo,
também impacta na eficiéncia das vendas e entregas pois garante a disponibilidade dos
produtos no momento certo e na quantidade necessaria, reduz custos com desperdicios,
facilita a localizacao dos produtos, aumenta a produtividade da equipe, evita perdas por

danos e otimiza o espago de armazenamento (RODRIGUES et al., 2020).
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5.4 Estratégias Comerciais no Setor Agronomico

Uma das estratégias mais eficazes para otimizar as vendas e fortalecer o
relacionamento com os(as) clientes ¢ a implementagdo do CRM (Customer Relationship
Management). Ao centralizar dados como historico de compras, preferéncias e
interagdes, 0 CRM facilita a personalizagdo do atendimento e melhora a comunicacao
com os(as) clientes ao automatizar tarefas rotineiras, o que permite a equipe de vendas
focar em atividades mais estratégicas, como prospecg¢ao e negociacao (BECKER, 2024).

As estratégias comerciais no setor de insumos agricolas devem considerar as
particularidades do mercado rural e as necessidades especificas dos(as) produtores(as),
visto que cada cliente possui desafios unicos relacionados ao tipo de cultivo, solo, clima
e outros fatores, entdo a abordagem consultiva se destaca como a mais eficaz. Essa
abordagem permite ao(a) vendedor(a) atuar como consultor(a), oferecendo solugdes
personalizadas, o que fortalece o relacionamento com o(a) cliente e resulta em uma
experiéncia de compra mais satisfatoria (BAIARDI; RIBEIRO, 2023; PEREIRA; 2023).

A utilizagcdo de materiais de apoio, como catalogos, folders, panfletos, estudos
de caso e demonstragdes praticas, ¢ fundamental para a abordagem consultiva de
vendas, a medida que esses recursos ajudam a ilustrar as solugdes oferecidas e tornam a
decisdo de compra mais clara e assertiva. Os estudos de caso, por exemplo, demonstram
a eficacia das solugdes em situacdes reais e comprovam sua qualidade e adequagdo as
necessidades, portanto, esses materiais reforcam a confiabilidade da oferta e aprimoram
o processo de vendas (SANTOS et al., 2022).

O conhecimento do portfolio de produtos é essencial para o sucesso comercial
no setor agricola, ele permite a personalizacdo das ofertas e facilita tomadas de
decisoes, como o direcionamento de investimentos € o desenvolvimento de novos
produtos. De igual maneira, dominar o portfolio ¢ crucial para a equipe de vendas
oferecer solucdes mais adequadas e aumentar as chances de sucesso nas negociagdes
(DALLAGNOL; BERTOLINI; RECHE, 2019).

A poés-venda também atua de forma estratégica, pois fideliza clientes, fortalece a
marca com a coleta de feedbacks e identifica novas oportunidades de negdcio,
procedimento este que resulta em menores custos operacionais, ja que manter clientes
existentes ¢ mais econdmico do que buscar constantemente novos(as) consumidores(as)

(SILVA; MATTE; MILAN, 2020).
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5.5 Inovagdes e Sustentabilidade

Novas tecnologias se aproximam do campo cada vez mais, como demonstra a
pesquisa realizada pelo departamento do Agronegdcio da Federagao das Industrias do
Estado de Sao Paulo (FIESP) que, em 2024, entrevistou produtores(as) rurais de todo o
Brasil para compreender suas tomadas de decisdo relacionadas a aquisi¢@o de insumos e
tecnologias. No tema inovacao, o estudo revelou que os produtores(as) agropecudrios
sao comprometidos com as boas praticas de gestao, onde 60% dos(as) entrevistados(as)
afirmaram adotar inovagdes apos observar os resultados de outros(as) produtores(as)
que as utilizaram. A pesquisa também destacou a crescente adog@o de bioinsumos, com
66% dos(as) produtores(as) afirmando ja utilizd-los em suas operacdes, no entanto, a
adogdo em larga escala enfrenta desafios, como a viabilidade economica e a falta de
conhecimento técnico, portanto, ficou evidente que a qualidade do produto, o prego ¢ a
marca de confianga se destacam como fatores mais relevantes tanto na compra de
insumos tradicionais quanto de bioinsumos (MONITOR..., 2024).

O Vale do Sao Francisco também tem se mostrado cada vez mais adepto as
novas tecnologias no setor agropecudrio, com o objetivo de melhorar a produtividade e
enfrentar desafios regionais. A adogdo de ferramentas inovadoras, como o uso de drones
na fruticultura, tem sido um exemplo dessa tendéncia que visa transformar a forma
como os(as) produtores(as) controlam pragas e doengas, além de otimizar a aplicacao de
insumos, o que ndo so contribui para a eficiéncia da produgdo, mas também para a
sustentabilidade, uma vez que diminui o uso de insumos e reduz a intervengao humana
(SEIVA DO VALE, 2025).

A realizagdo de eventos que promovem a troca de conhecimento e o intercimbio
de experiéncias ¢ fundamental para impulsionar a inovagao no campo, visto que essas
iniciativas proporcionam um ambiente no qual produtores(as), pesquisadores(as) e
especialistas podem se atualizar sobre novas tecnologias, discutir solu¢des para os
desafios enfrentados e compartilhar boas praticas. Um bom exemplo ¢ o Conecta Fruit
realizado na cidade de Petrolina, evento que reflete crescente interesse em integrar
inovacdes no campo, focado em discutir como as novas tecnologias podem melhorar a
producdo de frutas e enfrentar os desafios especificos da regido, como a variabilidade
climatica. Ao mesmo tempo, iniciativas como o 1° Simpdsio de Pesquisa e Extensao em
Agricultura Familiar, realizado na UNIVASF, destacam o compromisso com o

desenvolvimento sustentavel, promovendo praticas agricolas que conciliem
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produtividade com a preservacdo ambiental (DESENVOLVIMENTO...; 2024;
MARLADETE; 2024).

6. ATIVIDADES REALIZADAS

O estagio foi realizado na Empresa Agrobom Produtos Organicos, no periodo de
02 de dezembro de 2024 a 23 de janeiro de 2025, com carga horéria de 6 horas diarias
durante os dias uteis da semana, em um total de 210 horas. As atividades foram

determinadas pela empresa e supervisora.

6.1 Acompanhamento de atendimento ao cliente

A abordagem consultiva foi a principal utilizada para atender os(as) clientes da
regido, pois esse tipo de abordagem buscava ndo apenas a venda de produtos, mas a
criacdo de uma relacdo de confianga e a oferta de solugdes personalizadas para as
necessidades especificas de cada cliente. O processo iniciava-se com um diagnostico
das necessidades do(a) produtor(a), em que o(a) vendedor(a) procurava entender o tipo
de cultura cultivada, as condi¢des do solo e o estagio de desenvolvimento das lavouras,
e apds esse levantamento, era possivel recomendar os insumos mais adequados,
considerando fatores como o tipo, dosagem necessaria € o momento ideal para
aplicagdo.

Em casos de clientes potenciais, que ainda ndo haviam adquirido produtos ou
estavam em processo de decisdo, a abordagem incluia a apresentagcdo das vantagens dos
insumos oferecidos pela empresa, com base em resultados de estudos de caso,
demonstragdes praticas (Figura 2), ou materiais didaticos, como catalogos (Figura 3) e

informagdes sobre o impacto de cada produto.

Figura 2. Demonstrac¢des praticas de produtos: Cola Yellow Glue com
Feromonio BioTrimedlure (A) e Feromdnio Cosmolure (B).

COLA ENTOMOLOGICA AMARELA YELLOW GLUE + FEROMONIO BIO TRIMEDLURE FEROMONIO COSMOLURE + SOLUGAO AGUA/ DETERGENTE

(Cantrole de Mosca-das-rutas)
(Controle do Moleque-da-bananeira)

COSMOLURE

Fonte: Agrobom, 2025.
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os produtos.

Figura 3. Catalogos e Folders a respeito d

Também foram realizados acompanhamentos de pds-venda, nos quais o(a)
vendedor(a) entrava em contato com clientes para verificar se a entrega havia ocorrido
de forma satisfatoria e se todos os produtos chegaram corretamente, além de entender se
estavam atendendo as expectativas, para assim solucionar possiveis diividas sobre o uso

dos insumos, garantir a fidelizag¢@o e oferecer suporte adicional, caso necessario.

6.2 Utilizacao do sistema enSoft
Uma das atividades fundamentais foi a utilizacdo do sistema de gestdo da

empresa, o enSoft (Fig. 4), que era utilizado para o controle de vendas, orgamentos,

estoque e relacionamento com clientes no setor comercial.

Figura 4. Demonstra¢ao do enSoft. Faturamento de pedidos.

Pedido de Cliente

Cliente : |[F3 Prop: v Rev.:
Tipo de Estogue: F3 Orcamento : @
Vendedaor : F3 Atendente :
Cond. Pag: e Mod. Frete: ~
Observacio : ‘ D Envia para Carga
Motorista : F3 Placa: cédito: [ ] créa.utin:
Itens
<F7> Cad. item Descrigio Und [Gtde Wi Unitario % Desc. VinDesconto . Total
+ F3 Ll 1
== Cadigo Descricio Cultura Almoxarifado Lote Qtde Vir.Unitario Vir. Br &
4
v
£ >
Saldo Total Bruto % Desconto Vir. Frete VirTotal
I 000 000 o0 0,00 | 0,00]
Titulos
Entrada Dados do cheque
Forma pgto  Vir.Entrada Forma de pagto Dias Vencimento Vir titulo Banco Agéncia C. Corrente N° Cheque Emitente
[ [E|[ rsooo [ vl [+ | IL_1 |
Geracdo do Titulos == Fgrma de pagamento Vencimento ViIrTiulo Banco |Agéncia Conta |Mro cheque Emitente ~

Forma pgto Gtd Parcelas »

[ B\
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O enSoft permitia que o(a) vendedor(a) tivesse acesso a informagdes sobre os
produtos em tempo real, como disponibilidade e pregos, facilitando a tomada de
decisOes rapidas e precisas durante a abordagem com clientes. Além disso, o sistema
funcionava como o CRM (Customer Relationship Management) da empresa, que dava a
oportunidade ao(a) vendedor(a) de gerenciar o relacionamento com clientes, registrando
interagdes passadas, informagdes de contato e historico de compras.

O sistema permitia também saber quais os itens mais vendidos e a quantidade de

saida dos mesmos, para que houvesse controle de demanda (Figura 5).

Figura 5. Tabela de produtos mais vendidos no ano de 2025.

Codgo Descrcdo UND Qade (Qade Acumuiado
1705 MELACO DE CANA LIQUIDO KG KGO 26650 26650
1548 ADUBO ORGANILCO KGO 22187 48837
1867 CAL VIRGEM MCRCPULVERIZADA KG KGO 18000 86607
1329 MB-4 SILICATO DE MAGNESID SCDE 25KG SCO 17324 103931
1900 CALCARD FLLER SC DE25KG SCO 11637 115568

863 GRAMPOS GRAMMAX UND 8651 124219
548 PISO ADESIVO P/ARMADILHA JACKSON UND 5965 135184
687 GESSO AGRICOLA COND. DE SOLO CLASSE E SC5KG SCO 5488 141672
2241 BIOAVA 25 KG- COND CE SQLO SCO 5189 1468561

A integracdo do enSoft com o financeiro da empresa também possibilitou o
controle de pagamentos e o acompanhamento das condi¢des de crédito dos(as) clientes,
o que era fundamental para a gestdo de riscos e para manter a saude financeira da

empresa.

6.3 Estudo e apresentacao do portfélio

Um dos aspectos mais importantes foi o conhecimento do portfolio de produtos,
que foi feito de forma didatica por meio de conversas com profissionais experientes na
area, que deram énfase em aspectos como composicao, modo de a¢do e impactos de
cada produto. O portfolio da empresa incluia uma ampla gama de insumos, que
englobava adjuvantes, bioestimulantes, feromdnios, armadilhas, fertilizantes,
condicionadores e corretivos de solo, fungicidas, bactericidas, inseticidas, nematicidas,

produtos microbiologicos e protetores contra radiagdo solar (Figura 6).
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Figura 6. Listagem do portfolio de produtos com o pictograma.

i =
Sumario: Pictograma:

] Agree 5 Cola Entomolégica Transp 9 JK '1 3 7 Rocks c\ Adjuvante

Armadilha Delta/Jackson Commax Algas Lottus Finishing Silomeve
i @ Bioestimulante

Armadilha McPhail DER Probidtico Lottus Premium Substrato Biomix
Azufre EM-4 Max Neem Sulfocal b Feromdnio ou Armadilha

2 Bio Ava 6 Embiotic ]U Maxx Pirol 1 il Supremacia : Fertilizante, Condicionador de Solo, Corretivo de Solo
Bio Fly Ferom. Bio spodoptera MB -4 Torta de Mamona “ Fungicida elou Bactericida
Bio Fruit Ferom. Bio trimedlure Melago de Cana Torta Vegetal de Neem <

_,'\“: Inseticida
Bioative Ferom. Cosmolure N - 1000 Yellow Glue :
Nematicida

3 Biotrap Bobina 7 Ferom. |scalure TML Plug ] ] Nat Fix @
Bokashi Ferom. Iscalure Tuta Nat zb @ Produto Microbiclogico
Bokashi Ferom. RMD - 1 Nok Dow &) Protetor contra radiagéo solar
Bordasul Farinha de Osso Oleo Bruto de Algodao

ZI Byosnemat 8 Fosfato Natural Reativo ]2 Primaz
Calcario Agricala Gel para Plantio Primecur
Caleario Filler Hibana Regule
Caulim Humus de Minhoca Santara Power

Fonte: Agrobom, 2025.

Ter conhecimento dos produtos era importante ndo sé para o atendimento rapido
e assertivo, mas também para a instru¢do da preparacao de uma calda organica, que foi
criada com produtos que eram comercializados na empresa. O processo para a venda da
mesma era orientado de modo que o(a) vendedor(a) entregava um papel explicativo que
continha o nome e a quantidade exata dos insumos a serem misturados (Fig. 7) e a
funcdo de cada um deles. Durante a explicacao, o(a) vendedor(a) esclarecia todos os
passos necessarios para o preparo da calda, como a importancia da aeragcdo para a
multiplicagdo dos microrganismos, quantidade de dias de preparo (cerca 18 a 20 dias),
tempo total de agitagdo (72 horas no total), tempo de validade (cerca de 6 meses) e

dosagens de aplicacdo que dependiam da cultura em questao.

Figura 7. Nome dos produtos, valor das doses utilizadas e prego total dos itens.

PRODUTOS DOSE/PRECO PRECO/PRODUTO
Bio Hamus 25 kg/R$ 38,00 Sc 25 kg/R$ 38,00
Esterco Fresco 40 L (sugestao)
N-1000 1kg R$ 90,00 Pc 5kg/R$ 450,00
Bio Ava 10 kg/R§ 18,00 Sc 25 kg/R$ 45,00
MB-4 10 kg/R$ 8,40 Sc 25 kg/ R$ 21,00
Fermento Biolégico 500 g/R$ 25,00 500 g/R$ 25,00
Torta de Neem 1 kg/R$ 45,00 1 kg/R% 45,00 ou 5 kg/R$ 190,00
Melago de Cana 5 kg/R$ 20,00 Bd 30 kg/R$ 120,00
Fosfato Natural Reativo 10 kg/R$ 32,00 Sc 50 kg/R$ 160,00
Gesso Agricola 10 kg/R$ 3,60 Sc 50 kg/R$ 18,00
DBR Probidtico 300 g/R$ 16,50 Sc 01 kg/R$ 55,00
EM-4 2 L/R% 44,00 GI 5L/R$ 110,00

Fonte: Agrobom, 2025.
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6.4 Organizacdo de estoque e visualiza¢dao de planejamento logistico

A organizagdo de estoque envolveu o controle de quantidades minimas e
maximas dos produtos através do enSoft, assim como a analise de demanda e a previsao
das necessidades de reposicdo. Também houve a participacdo no balango anual de
inventario, que envolveu o levantamento fisico de todos os produtos armazenados, a
verificagdo dos codigos dos mesmos, etiquetacio de novos produtos (Figura 8),
contagem e comparacdo com o0s registros de estoque no sistema e arrumacao das

prateleiras (Figura 9).

Figura 8. Demonstragdo da etiqueta de codigo dos produtos.

O planejamento logistico na empresa envolvia a gestdo de compras e
organizagdo de entregas. As compras precisavam estar alinhadas a demanda do mercado

e ao nivel de estoque, e com base nas previsdes de vendas, era possivel antecipar as
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necessidades de reposi¢do. A coordenagdo com fornecedores também era um aspecto
importante, pois envolvia a negociacdo de prazos e condi¢gdes de pagamento, além da
defini¢ao dos volumes de produtos a serem adquiridos.

A fim de ter um devido planejamento, eram levados em consideragdao os
gargalos de venda, que se davam principalmente devido a questdes climaticas e ficavam
mais nitidos durante a realizagdo de estudos a respeito do efeito que a temperatura teria
em algumas das principais pragas da regido, como, por exemplo, a mosca-das-frutas
(Anastrepha fraterculus ou Ceratitis capitata), que apresentavam um ciclo que variava
de 25 a 35 dias e 18 a 30 dias, respectivamente, mas podia mudar a depender da
temperatura, o que trazia a necessidade de um estoque mais robusto de armadilhas
(McPhail), proteinas hidrolisadas (Bio Fly), feromonios (Bio Trimedlure) e colas
entomologicas (Yellow Glue), por exemplo (Figura 10) (MARANGONI MONTES,
2006).

Figura 10. Alguns dos produtos usados no controle de mosca-das-frutas: Armadilha McPhail (A);
Proteina hidrolisada Bio Fly (B); Feromdnio Bio Trimedlure (C) e Cola entomologica Yellow Glue (D).

>
&
)

Outro exemplo de gargalo de vendas era a época mais propensa a doengas

fungicas como o Oidio (causada pelo fungo Erysiphe necator), que podia ocorrer
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durante todo o ano, mas era mais expressiva em €épocas de temperatura mais amena e
com menor umidade relativa do ar, fazendo necessaria, nesses periodos, a presenca de
um estoque mais completo de produtos com boa resposta contra fungos como o

Primecur, por exemplo (Figura 11) (MENEZES ef al., 2024).

Figura 11. Acido Peracético que possui agio fungicida.

Também existiam grandes vendas de materiais relacionados ao manejo de
determinadas culturas, uma boa referéncia ¢ a saida de alceadores e pecas de conserto
para os mesmos (Figura 12), ap6s os periodos de poda da videira, onde havia a
necessidade da amarracdo dos ramos para garantir maior eficiéncia no sistema de
conducdo da planta, fixar os ramos aos arames, evitar quebra e danos no material pela

acao dos ventos e distribuir e direcionar, evitando sobreposicao de ramos.

Figura 12. Alceadores Limmat e Okahiro (A) e caixa com
pegas para manutengdo de Alceadores e tesouras de poda (B).
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Com relagdo a organizagdo das entregas, a equipe de expedi¢do precisava
garantir que os produtos fossem entregues dentro do prazo acordado, respeitando as
condig¢des de transporte e assegurando a integridade dos produtos durante o trajeto. Com
o proposito de reduzir custos, as entregas eram reunidas de acordo com seu destino,
para que determinada regido fosse atendida no mesmo dia, ademais, havia atengdo com
relacdo a carga das mercadorias, visto que a empresa realizava entregas de produtos
dentro de um limite de peso e distancia previamente estabelecidos, no entanto, quando
os produtos ultrapassavam esse limite, era necessario recorrer a contratagdo de um
servigo de transporte terceirizado, especializado em atender demandas de maior porte,
portanto, era fundamental que o(a) vendedor(a) e o setor de expedigdo mantivessem
uma comunicagdo prévia antes do faturamento de pedidos do género, pois assim
poderiam avaliar todos os detalhes logisticos, como as necessidades especificas de

transporte e os custos envolvidos, para levar informacgdes precisas aos(as) clientes.
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7. CONSIDERACOES FINAIS

O Estagio Supervisionado Obrigatério realizado na Empresa Agrobom Produtos
Organicos proporcionou uma experiéncia enriquecedora no setor comercial agricola,
permitindo a aplicagdo pratica dos conhecimentos adquiridos ao longo da graduacgao.
Durante esse periodo, foi possivel compreender a dindmica do atendimento ao publico,
a importancia do relacionamento com clientes antes, durante e apds o processo de
venda, o papel fundamental da recomendacdo técnica para o uso eficiente de produtos
agricolas, a utilizagdo de um sistema CRM, além de nog¢des de planejamento logistico
essenciais para a saude financeira da empresa.

A vivéncia em um ambiente dinamico refor¢aram a importancia da atualizagdo
constante ¢ da capacidade de adaptagdo no mercado agricola, dessa forma, o estagio
proporcionou uma visao mais ampla da atuagdo na area, agregando conhecimentos
praticos que serao essenciais para o desenvolvimento da carreira profissional, ademais,
a interacdo com diferentes profissionais também possibilitou uma rica troca de

experiéncias, o que permitiu a ampliagdo da rede de contatos no setor agricola.



27

8. REFERENCIAS

AGROBOM ORGANICOS. Disponivel em: https://www.agrobomorganicos.com.br/.
Acesso em: 16 jan. 2025.

ANSELMO, Amauri; JUNIOR, Marco. Gestao de compras: estratégias usadas como

forma de reduzir custos. Revista Interface Tecnolégica, Taquaritinga, v. 18, p.
697-709, nov. 2021. DOI: 10.31510/infa.v18i1.1093.

BAIARDI, Amilcar; RIBEIRO, Maria Clotilde Meirelles. Eficiéncia da gestdo da
agricultura irrigada no Vale do Sao Francisco: uma analise comparativa no polo regional
Petrolina-Juazeiro. COLOQUIO — Revista do Desenvolvimento Regional, Taquara, v.
20, n. 3, p. 1-19, jul./set. 2023. DOI: 10.26767/coloquio.v20i3.2788. Disponivel em:
https://doi.org/10.26767/coloquio.v20i3.2788. Acesso em: 15 jan. 2025.

BARROS, Stefania; MOREIRA, Marcia. Percep¢do do risco para saude relacionado a
manipulagdo de agrotoxicos pelos trabalhadores agricolas em dareas de fruticultura
irrigada do Vale do Sado Francisco. In: Fruticultura irrigada: vulnerabilidades e

perspectiva de producdo sustentavel. v. 1, cap. 8, p. 116-130. Editora Cientifica
Digital,[S.1.], 2023. DOI: 10.37885/230513228.

BECKER, Larissa Goulart. Como a tecnologia impulsiona o sucesso comercial? A
importancia do CRM na gestdo de vendas. Saber Humano, Restinga Séca, ISSN
2446-6298, Edicao Especial: Cadernos de Iniciagdo Cientifica - “Eu vejo, eu fago”, p.
131-149, fev. 2024. DOI: https://doi.org/10.18815/sh.2024v1n1.687.

DALLAGNOL, Débora; BERTOLINI, Adriana Locatelli; RECHE, Ricardo Antonio.
Andlise estratégica do portfolio de produtos de uma empresa do setor moveleiro com
base na matriz BCG. Revista Eletronica de Ciéncias Sociais Aplicadas, Garibaldi, v.
8 =n. 1, p. [1-15, jan./jun. 2019. ISSN 2176-5766. Disponivel em:
https://www.fisul.edu.br/revistas. Acesso em: 20 jan. 2025.

DESENVOLVIMENTO sustentavel ¢ tema de simpdsio sobre agricultura familiar.
Portal UNIVASEF, 17 jan. 2024. Disponivel em:
https://portais.univasf.edu.br/videos/tv-caatinga/desenvolvimento-sustentavel-e-tema-de
-simposio-sobre-agricultura-familiar. Acesso em: 22 jan. 2025.

DE SOUSA, Roberto Carlos Veloso; CARVALHO, Willer Luciano; ALMEIDA,
Cristiano Farias. Identificagdo de gargalos em empresa de insumos agropecudrios no
Brasil. /n: XXIX CONGRESSO NACIONAL DE PESQUISA EM TRANSPORTE DA
ANPET, 2015, Ouro Preto. Anais [...]. Minas Gerais: Revista Transportes, Sao Paulo,
2015. Disponivel em:
http://146.164.5.73:20080/ssat/interface/content/anais_2015/TrabalhosFormatados/AC6
21.pdf. Acesso em: 22 jan. 2025.

MARANGONI MONTES, Sonia Maria Nalesso. Moscas-das-frutas — importante praga
da fruticultura. Pesquisa & Tecnologia, v. 3, n. 2, jul./dez. 2006. ISSN 2316-5146.

MARLADETE, Aline. Conecta Fruit 2024 debate desafios e solugdes da fruticultura no
Vale do Sdo Francisco. Agrolink, 25 out. 2024. Disponivel em:



28

https://www.agrolink.com.br/noticias/conecta-fruit-2024-debate-desafios-e-solucoes-da-
fruticultura-no-vale-do-sao-francisco 496199.html. Acesso em: 17 jan. 2025.

MENEZES, Cézar Augusto Freire de ef al. Avaliagdo fitossanitaria em videira, cultivar
BRS Vitéria, Petrolina-PE. Revista Semiarido De Visu, v. 12, n. 3, p. 1278-1297, set.
2024. ISSN 2237-1966. DOI: 10.31416/rsdv.v1213.759.

MONITOR de Tendéncias do Agronegdcio Brasileiro. FIESP, 1. ed. Sdo Paulo, 2024.
Disponivel em:
https://www.fiesp.com.br/file-20240813134437-apresentacaodeagro-2024/. Acesso em:
29 dez. 2024.

PEIEX de Petrolina capacita 275 empresas para o mercado externo e instala Centro de
Exceléncia em Exportagdo de Frutas no Vale do Sao Francisco. Apex Brasil, 2024.
Disponivel em:
https://apexbrasil.com.br/br/pt/conteudo/noticias/peiex-de-petrolina-capacita-275-empre
sas-para-o-mercado-externo-e-instala-centro-de-excelencia-em-exportacao-de-frutas-no-
vale-do-sao-francisco.html. Acesso em: 22 jan. 2025.

PEREIRA, Haroldo Luis Nascimento. Expansido de negocios por meio da
implantacio de uma metodologia comercial aplicada em um banco de varejo
visando a criacdo de valor ao cliente. 2023. Dissertacao (Mestrado em Administragao
do Desenvolvimento de Negocios) — Universidade Presbiteriana Mackenzie, Centro de
Ciéncias  Sociais e  Aplicadas, Sao Paulo, 2023. Disponivel em:
https://dspace.mackenzie.br/handle/10899/32707. Acesso em: 19 jan. 2025.

PROJETOS de irrigagdo da Codevasf produziram 4,11 milhdes de toneladas de
alimentos em 2023. CODEVASF, 2024. Disponivel em:
https://www.codevasf.gov.br/noticias/2024/projetos-de-irrigacao-da-codevasf-produzira
m-4-11-milhoes-de-toneladas-de-alimentos-em-2023. Acesso em: 13 jan. 2025.

RAMOS, Vania Martins; TREVISANUTO, Tatiene Martins Coelho. Inovagdo em
processos a partir da identificacdo de gargalos: uma andlise qualitativa de micro e

pequenas empresas do setor alimenticio. Revista FIBinova, Bauru, v. 4, n. 4, 2024.
DOI: https://doi.org/10.59237/fibinova.v4i4.656.

REIS, Valdineide; LOIOLA, Marcos; ARAUJO, Jairton. Manual técnico sobre
mercados e canais de comercializacdo de culturas agricolas no Submédio Sao
Francisco. 09 mar. 2022. p. 122. DOI: 10.53268/BKF22010200.

RODRIGUES, Alyne Lima ef al. A Importancia da Gestdo de Estoque na obtencdo de
Exito na Administragdo Organizacional. Revista Id Online, Jaboatdo dos Guararapes,
v. 14, n. 49, p. 697-709, fev. 2020. DOI: https://doi.org/10.14295/idonline.v14i49.2363.

SANTOS, Daniela Bezerra dos ef al. Marketing communication strategies: a study in a
civil construction company in Gurupi - TO. International Journal of Advanced
Engineering Research and Science, Jaipur, India, v. 9, n. 3, p. 304-310, mar. 2022.
DOI: 10.22161/ijaers.93.36. Acesso em: 22 jan. 2025.

SEIVA DO VALE. Uso de drones oferece eficiéncia no controle de pragas e doencgas na
fruticultura. Portal Gl1, 17 jan. 2025. Disponivel em:


https://www.fiesp.com.br/monitor-de-tendencias-do-agronegocio-brasileiro/

29

https://gl.globo.com/pe/petrolina-regiao/especial-publicitario/seiva-do-vale/seiva-do-va
le/noticia/2025/01/17/uso-de-drones-oferece-eficiencia-no-controle-de-pragas-e-doenca
s-na-fruticultura.ghtml. Acesso em: 18 jan. 2025.

SILVA, Aldenara Moreira; MATTE, Juliana; MILAN, Gabriel Sperandio. A
implementagdo do setor de pos-vendas e sua relacdo com a retengdo de clientes. Revista
Gestao e Planejamento, Salvador, v. 21, p. 317-331, jan./dez. 2020. DOI:
10.21714/2178-8030gep.v.21.5611.

SILVA, Delvan José¢; GIONGO, Vanderley; FERREIRA, Osmar Figueiredo. Producao
organica no polo Petrolina, PE/Juazeiro, BA: prospeccdo e uso de insumos e residuos
agricolas. Petrolina: Embrapa Semiarido, 2021. 32 p. (Embrapa Semiarido.
Documentos, 305). ISSN 1808-9992. Disponivel em:
http://www.infoteca.cnptia.embrapa.br/infoteca/handle/doc/1138654. Acesso em: 22
jan. 2025.

SOUZA, Daniele Sa. Desempenho do meloeiro amarelo utilizando produtos
biologicos em amostra de solo do Submédio do Vale do Sao Francisco. 2022. 26 f.
Trabalho de Conclusdo de Curso (Bacharelado em Engenharia Agrondmica) —
Departamento de Tecnologia e Ciéncias Sociais, Universidade do Estado da Bahia,
Juazeiro, 2022. Disponivel em: http://hdl.handle.net/20.500.11896/4526. Acesso em: 13
jan. 2025.

SOUZA DOS REIS, Hélio et al. A (in)sustentabilidade das agriculturas contemporaneas
em uso na regido do Submédio Sdo Francisco. Revista Verde Grande: Geografia e
Interdisciplinaridade, Montes Claros, v. 6, n. 01, p. 634-660, 2024. DOI:
10.46551/rvg2675239520241634660.



	1. APRESENTAÇÃO 
	2. AGROBOM 
	 
	3. INTRODUÇÃO 
	4. OBJETIVOS 
	4.1. Objetivo Geral 
	4.2. Objetivos Específicos 

	5. REVISÃO DE LITERATURA 
	5.1 O Vale do São Francisco: Contexto Econômico e Agrícola 
	5.2 Produção de orgânicos 
	5.3 Comercialização de Insumos Agronômicos 
	5.4 Estratégias Comerciais no Setor Agronômico 
	5.5 Inovações e Sustentabilidade 
	6. ATIVIDADES REALIZADAS 
	6.1 Acompanhamento de atendimento ao cliente 
	6.2 Utilização do sistema enSoft 
	6.3 Estudo e apresentação do portfólio 
	6.4 Organização de estoque e visualização de planejamento logístico  
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	7. CONSIDERAÇÕES FINAIS  
	8. REFERÊNCIAS 

