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RESUMO

Mazurek, Mauri. Gestdo em Agronegocios. 2013. 47f. Relatério de Estagio
Curricular Supervisionado, Faculdade de Veterinéria, Universidade Federal de

Pelotas.

O estagio curricular supervisionado em Medicina Veterinaria foi realizado em duas
etapas: primeiramente, na empresa NUTRITEC SUPRIMENTOS
AGROPECUARIOS LTDA, situada na cidade de Lajeado-RS e, posteriormente, na
GLOBAL AGRONEGOCIOS LTDA, com sede em Porto Alegre-RS, totalizando a
carga horaria de 464 horas, no periodo de 26 de setembro & 6 de dezembro de
2013. As orientacdes de estdgio foram realizadas pelos Médicos Veterinarios
Evaneo Alcides Ziguer e lvandro Ramos Martins, sob orientacdo académica do Prof.
Marcio Nunes Corréa. Durante o estagio, foi acompanhada a rotina das respectivas
empresas, com foco no sistema de gestdo em agronegocios. Na NUTRITEC, atuou-
se em toda a sistemética utilizada pela empresa, na qual se destacou as atividades
relacionadas ao segmento de logistica, identificando indicadores para
posteriormente melhor geri-los, com objetivo de maximizar lucros ao setor. J& na
GLOBAL, acompanhou-se a rotina relacionada com a gestdo dos processos
referente a area comercial de farmacos veterinarios, com énfase na promocéao e
comercializagdo dos produtos. Além da experiéncia adquirida nos trabalhos
destacados, foi valiosa a oportunidade de ter conhecido as diferentes formas de
atuacdo do médico veterinario na area de gestdo, que servirdo de base na minha

formacao e atuacgao profissional.

Palavras chave: Indicadores de gestdo, Area comercial, Logistica.
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1. INTRODUCAO

O estagio curricular supervisionado foi realizado em duas empresas que
atuam em ramos distintos do agronegécio. A NUTRITEC SUPRIMENTOS
AGROPECUARIOS LTDA, com sede na cidade de Lajeado — RS, a qual atua com
foco na comercializacdo de subprodutos pra nutricho animal, atendendo
principalmente a regido sul do Brasil. J& a GLOBAL AGRONEGOCIOS LTDA,
situada na cidade de Porto Alegre — RS, atua na comercializacdo de farmacos de
uso veterinério, com area de atuacao restrita ao estado. A primeira etapa do estagio
transcorreu de 06 de setembro a 25 de outubro de 2013, totalizando 232 horas, com
posterior sequéncia no periodo de 28 de outubro a 06 de dezembro de 2013,

totalizando 232 horas.

1.1. NUTRITEC suprimentos agropecuarios LTDA.

A NUTRITEC Suprimentos Agropecuarios LTDA ¢é uma empresa
especializada na comercializacdo de insumos para nutricdo animal. Fundada no ano
de 2009 pelo Médico Veterinario Evaneo Alcides Ziguer que possui mestrado em
zootecnia pela UFPel, na qual cita qualidades em seu perfii como o espirito
empreendedor, vontade de crescer e muito trabalho como predicados determinantes
ao sucesso da empresa. A empresa possuia inicialmente apenas um escritério de
compra e venda. A fim de melhorar a qualidade da prestacédo de servi¢cos, observou-
se a necessidade de investir em um depésito, podendo assim estocar os produtos e
distribui-los conforme a necessidade do mercado. No mesmo sentido, investiu-se na
aquisicdo de caminhdes proprios, para garantir a entrega de produtos com qualidade
e pontualidade esperada pelo cliente. A ascensdo da empresa pode ser
demonstrada pelos dados de faturamento entre os anos de 2009 a 2013 (Figura 1),

na qual se observa o crescimento de 1.694% no periodo.
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Figura 1: Faturamento da empresa NUTRITEC nos anos de 2009 a 2013,

demonstrando progressivo crescimento durante o periodo.

Atualmente, a empresa possui duas unidades de agronegdcio, localizadas
nas cidades de Lajeado — RS e Campo Verde — MT. A firma conta com 41
colaboradores, sendo eles distribuidos nas areas administrativas, servicos gerais e
logisticos.

A empresa possui a missao de comercializar alimentos para o segmento de
nutricdo animal, com énfase na satisfagcdo do cliente, por meio de produtos de
qualidade e precos competitivos. Através dos seus valores baseados em
comprometimento, confiabilidade, transparéncia e agilidade, a NUTRITEC tem a
visdo de tornar-se referencia no setor de alimentos para nutricdo animal, associando
tecnologia e informagéo a servico do agronegaocio.

A NUTRITEC apresenta atualmente a linha de suprimentos de origem animal,
na qual comercializa os seguintes subprodutos: farinha de visceras; farinha de
sangue; farinha de penas; farinha de carne e ossos (Figura 2), utilizados tanto na
formulag&o de ragBes para aves e suinos, quanto nas industrias de racfes do setor
de pet foods, por apresentar elevados niveis de proteina bruta em sua composicao.
No més de novembro de 2013, a empresa comercializou um total de 3.826.483 kg de
produtos, com faturamento total de R$ 3.686.529,65, como pode ser observado na

figura 3.
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Figura 3: Demonstrativo de faturamento da NUTRITEC no més de novembro de
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Figura 2: Amostra dos produtos comercializados pela empresa NUTRITEC. Fonte:
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1.2. Global Agronegocios LTDA.

Situada na cidade de Porto Alegre — RS, a GLOBAL Agronegécios LTDA atua
no mercado de farmacos para saude animal desde novembro de 2003. Inicialmente
a empresa foi criada com objetivo de distribuir produtos da linha veterinaria da
Bayer® Health Care para a grande Porto Alegre, serra galcha, regido das
Horténsias, Vale do Taquatri, litoral norte e metade sul do Rio Grande do Sul. Porém,
em julho de 2004 a empresa ampliou a area de atuacédo, passando a atender todo o
estado. No ano de 2010, a GLOBAL incrementou a distribuicdo da linha de produtos
destinados a equinos através do trabalho realizado com a Ouro Fino.

Atualmente, a empresa conta com 28 colaboradores, englobando em sua
equipe 13 médicos veterinarios, que atuam distribuidos nas funcdes de promotor
técnico de vendas, vendedor e coordenador de vendas. Cada vendedor é
responsavel por uma regido do estado (Figura 4), na qual possui 0 suporte do
coordenador de vendas, que o auxilia diretamente na gestdo dos clientes, assim
como o promotor de vendas, gerando demanda e atuando na divulgacdo dos

produtos.

Figura 4: Divisdo das regides do estado entre cada vendedor. Fonte: Global

Agronegécios LTDA, disponivel em: http://www.globalagronegocios.com.br
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Com a missdo de tornar-se referéncia no ramo de distribuicdo de
medicamentos veterinarios no estado do Rio Grande do Sul, a empresa investe
constantemente na capacitacdo da sua equipe de trabalho, oferecendo a esta
suporte necessario para desempenhar suas funcées com exceléncia, atendendo as
necessidades exigidas pelo mercado (Figura 5). Além disso, a empresa possui 6tima
estrutura de logistica, que conta com o amparo das principais transportadoras do

estado, visando atender seus clientes com qualidade, agilidade e confianca.

Figura 5: Treinamento na empresa Global Agronegécios Ltda focado na

comercializacdo da vacina CULTIVAC. Fonte: Mauri Mazurek.

A estrutura da empresa (Figura 6) localiza-se em um condominio empresarial,
no qual esta estrategicamente situado em uma regido que favorece a acessibilidade
e, consequentemente, o setor de logistica. Nesse local, a empresa possui uma area
ampla e segura para depoésito de mercadorias, atendendo as normas exigidas pela
legislacdo. Em anexo ao mesmo prédio, a empresa conta com escritorio, salas de

reunides e sala de treinamentos.
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Figura 6: Depdésitos dos produtos na Global Agronegécios: Fonte: Mauri Mazurek,
2013.

2. ATIVIDADES REALIZADAS
2.1. Atividades realizadas na NUTRITEC suprimentos agropecuérios LTDA.

Durante o periodo de estagio, desenvolveram-se atividades focadas em
sistemas de gestdo de agronegocios de insumos para nutricdo animal. Entre os
setores que foram acompanhados, destaca-se o segmento de logistica da empresa,
na qual atuou-se diretamente na gestao de custos, formando um banco de dados da
situacdo atual do setor, na qual contabilizou-se todos o0s custos e despesas do setor.
Com isso, pode-se identificar os indicadores passiveis de mudancas, fornecendo
mais seguranca na tomada de decisdes sobre o futuro do setor, buscando

alternativas para maximizar lucros e viabilizar ainda mais o negécio.

2.1.1. Logistica

A logistica possui um papel determinante no que se refere a competitividade e
sobrevivéncia das empresas. Esse setor tem por objetivo disponibilizar matérias-
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primas no local onde sdo requisitados, no momento desejado, a0 menor custo
possivel (BALLOU, 2006).

Uma boa administracdo da logistica de uma empresa proporciona uma
vantagem competitiva em termos de servicos, reducéo de custos e respostas rapidas
as necessidades de mercado, tornando-se assim competitivas em relacdo ao preco
e qualidade dos servigos prestados (BERTAGLIA, 2001).

No Brasil, a logistica vem evoluindo constantemente, acompanhado de
incrementos tecnoldgicos e possibilitando novas oportunidades de crescimento para
as empresas. Atualmente, a logistica tem sido utilizada pelas organizacbes como
principal estratégia de crescimento, integrando-se entre as atividades relacionadas
ao longo da cadeia de valores: matérias-primas, produtos, servi¢os, até atingirem o
consumidor final (TORRES, 2000).

Bertaglia (2001) conceituou a cadeia de abastecimento no conjunto de
processos requeridos para obter matérias, agregando valores, disponibilizando os
produtos para o lugar (onde) e para a data (quando) que os clientes desejarem,

variando o processo de acordo com as caracteristicas do negaocio.

2.1.2. Logistica da NUTRITEC

O setor de logistica na NUTRITEC possui um papel de suma importancia no
modelo de negdécio que a empresa desenvolve, pois atua como um entreposto entre
o fornecedor da mercadoria (frigorificos) e o consumidor final (fabricas de ragéo).
Assim, a empresa presta um servico inteligente, na qual conta com frota prépria de
veiculos, transportando esses produtos com qualidade e pontualidade.

Os negécios geralmente sao finalizados com base na programacédo de
producéo, tanto nos frigorificos quanto nas fabricas de rag¢do. Nos frigorificos, por
nao possuirem local para armazenagem em grande quantidade desses subprodutos,
0 carregamento deve proceder conforme a produgéo, evitando assim que ocorra por
esse motivo uma eventual paralizagdo nos abates, o0 que acarretaria em
significativos prejuizos para a empresa. Da mesma forma, as fabricas de ragéo que
utilizam esses subprodutos possuem a sua programacédo de producédo, tendo a
necessidade diaria/semanal dos subprodutos na industria para que a fabrica nao

seja paralisada por falta de matéria prima.
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Sendo assim, a empresa constantemente investe no setor de logistica, pois 0
transporte com eficiéncia e pontualidade, aliado com a qualidade do produto
comercializado, fideliza as partes negociantes junto a NUTRITEC, formando assim

otimas relacdes comerciais.

2.1.3. Frota da empresa

A NUTRITEC conta com a frota de 23 caminhdes, divididos em 6 categorias:
cacamba, rodotrem, truck, carreta, vanderléia, bitrem e rodotrem (Figura 7), sendo
elas utilizadas de diferentes formas. Em geral, as carretas, vanderleias, bitrens e
rodotrens, transportam a matéria prima dos frigorificos até o depodsito, para
posteriormente serem distribuidos nas fabricas de racdo pelos truck e cagcamba.
Com isso, busca-se atender a uma exigéncia de alguns clientes, na qual preferem
receber o produto a granel, com caminhdo que possui tombador, 0 que agiliza a
descarga na industria. Da mesma forma, faz com que as outras categorias figuem
focadas em transportar a mercadoria dos frigorificos até o deposito da empresa.

Além disso, devido ao volume de comercializa¢do ser maior que a capacidade
de transporte pela frota propria, a empresa contrata caminhdes terceirizados para
transportar a mercadoria, em geral, dos frigorificos para os depdsitos da empresa,
sendo agenciadas pelo setor de logistica da NUTRITEC, na qual busca assegurar a

mesma qualidade e pontualidade efetuada pelos caminh&es proprios.

10

9

N° CAMINHOES 5

Cagamba  Rodotrem Truck Vanderléia Bitrem Carretas
CATEGORIAS

Figura 7: Relacéo da frota de caminhdes por categoria em novembro de 2013.
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2.1.4. Formacao do banco de dados

Primeiramente, buscou-se formar um banco de dados sobre a atual situacéo
do setor de logistica da empresa, na qual pontualmente foram contabilizados todos
0S custos e receitas que envolvem esse setor. Com isso, 0 objetivo foi de identificar

indicadores possiveis de serem melhorados, 0s quais maximizariam 0s lucros.

2.1.4.1. Relacéao dos custos

Com a formacdo do banco de dados do setor de logistica da NUTRITEC
referente as receitas e custos dos meses de agosto, setembro e outubro de 2013,
pode-se identificar a representatividade de cada item em relacdo aos custos totais
do segmento. Os custos totais foram divididos em custos fixos e variaveis,
observados nas figuras 8 e 9, respectivamente. Os custos fixos estédo representados
pelo salario dos motoristas, seguro dos veiculos, depreciacdo dos veiculos, assim
como o rastreador na qual os veiculos estdo equipados. No geral, pode-se apurar
gue os custos variaveis representam 66,6% do custo total, no qual se destaca o item
combustivel, com percentual de 52,11% dos custos totais. Ja 0s custos fixos
representam 33,4% dos custos totais do segmento, onde o salario dos

colaboradores representa 21,4% do montante total de custos.
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Figura 8: Demonstrativos dos custos fixos referentes ao setor de logistica da

empresa NUTRITEC nos meses de agosto, setembro e outubro de 2013.
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Figura 9: Demonstrativos dos custos variaveis referentes ao setor de logistica da

empresa NUTRITEC nos meses de agosto, setembro e outubro de 2013.

As receitas sdo obtidas a partir do preco pago pelo frete. Nesse sentido, a
empresa trabalha constantemente com objetivo de aumentar esse valor recebido por
km/rodado, maximizando as receitas. O valor recebido por km rodado varia de

acordo com a categoria de caminhdo que a empresa trabalha, assim como o lucro.
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As receitas médias por km rodado, nos meses de agosto, setembro e outubro,
podem ser observadas na figura 10.
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Figura 10: Receita média por km rodado referente as diferentes categorias de
caminhdes da NUTRITEC no periodo de agosto, setembro e outubro de 2013.

2.1.4.2. Andlise das categorias de veiculos

De acordo com a frota que a empresa possui, apos o levantamento dos dados
das categorias, foi possivel observar quais estariam apresentando melhores
resultados e, consequentemente, melhor lucratividade. Sendo assim, pode-se
observar que determinadas categorias que se sobressairam em relacdo as outras
(Figura 11). No caso dos caminhdes da categoria truck e Cacamba, justifica-se a
baixa rentabilidade devido ao fato desses veiculos serem responsaveis por efetuar
entregas em fabricas de racdes nas intermediacdes da sede da empresa,
apresentando baixa quilometragem rodada e, consequentemente, total de receitas
reduzidas.

Além disso, a rentabilidade demonstrou ser um indicador importante para
colaborar na gestdo do segmento logistico da empresa, o qual, aliado a outras
informacdes, é determinante para decidir qual categoria de caminhfes é mais

vantajosa para empresa pensando em investimentos futuros.
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Como nessa analise de dados existem custos variaveis incluidos, como por
exemplo a manutencdo dos veiculos, a mesma deve ser realizada em um maior
periodo de tempo, para que assim aumente a acuracia e confiabilidade dos dados

levantados.
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Figura 11: Demonstrativo do lucro mensal/caminhao/categoria no periodo de agosto-
outubro/2013.

2.1.5. Acdes a fim de maximizar lucros
2.1.5.1. Adequacéo dos salarios base dos motoristas

O pagamento de encargos e salarios representa uma grande porcentagem do
custo fixo da atividade. Na NUTRITEC, somente com 0Ss motoristas, no més de
setembro de 2013, esse custo representou 0 montante de R$ 99.615,07, no qual
45,5% correspondem aos encargos e 54,4% representa 0s salarios dos
colaboradores. Diante disso, de acordo com o valor do salario base registrado no
SINDIRODOVIARIOS - Sindicato dos trabalhadores em transportes rodoviarios de
Santa Cruz do Sul e regido — pode-se observar que 0 custo com encargos poderia
ser reduzido com uma adequacado no salario base dos motoristas de acordo com o

valor estipulado no sindicato.
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Apés a adequacao dos salarios, pode-se observar uma reducdo mensal no
custo com encargos e salarios de, aproximadamente, R$ 17.312,30, o que

representa 17,38% do custo total (Figura 12).
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Figura 12: Comparativo entre os custos antes e depois da adequacéo do salario
base dos motoristas da NUTRITEC.

2.1.5.2. Bonificacdo aos colaboradores por média de consumo de combustivel

A partir do banco de dados, pode-se constatar que aproximadamente 55%
dos custos do setor de logistica sdo provenientes do abastecimento dos caminhdes.
Sendo assim, a empresa NUTRITEC desenvolveu um sistema de bonificacdo para
0S motoristas que conseguirem atingir melhores médias de consumo, de acordo com
a sua categoria. O calculo realizado tem por objetivo estimular o motorista a buscar
atingir menores meédias, repassando uma percentagem da diferenca do lucro como
premiacao para o motorista. Por exemplo, observa-se o célculo para a categoria de
caminhdes Vanderléia, na qual pode-se notar que o aumento na média de consumo,
reflete em uma consideravel elevacdo no lucro do veiculo. Nessa categoria, tendo
como base de calculo a distancia percorrida de 10.000 km e com preco do
combustivel de R$ 2,60, caso o veiculo atinja a média de 2,10 km/litro, ele recebe o
valor de R$ 200,00 como bonificacdo, tendo como saldo R$ 101,97 para a empresa

(Tabelal). Porém, se 0 mesmo caminhao atingir a media de 2,20 km/litro, reflete em
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uma diferenca total de R$ 864,75, na qual R$ 400,00 é bonificado ao motorista, e R$
464,75 é considerado diminuicdo de gastos para a empresa, aumentando a

lucratividade.

Tabela 1: Base de calculo para bonificacdo de motoristas da categoria Vanderléia.

CARRETA VANDERLEIA - BASE DE CALCULO PARA BONIFICAGAO

KM RODADOS 10000
PRECO

DIESEL (R$) 2,60
MEDIA LITROS VALOR  DIFERENGA (ETC())NRLIJSST A ES@';F?SS‘A
CONSUMO  NECESSARIOS  (R$) (R$) (R9) (R9)
2,05 4878 12.682,93 100,00 100,00
2,10 4762 12.380,95 301,97 200,00 101,97
2,15 4651 12.093,02 589,90 300,00 289,90
2,20 4545 11.818,18 864,75 400,00 464,75

2.1.5.3. Fixagéo das rotas de abastecimento

Diante da variacdo do custo dos combustiveis entre postos, e devido ao fato
dos caminhdes, frequentemente, percorrerem as mesmas rotas, buscou-se fixar
postos de abastecimento, com objetivo de optar por postos com pre¢co mais
acessivel. Com isso, estima-se que o custo do combustivel possa ser reduzido em
aproximadamente 3%, 0 que representaria uma economia mensal de R$ 12.000,00,

visto que o custo mensal com combustivel gira em torno de 400 mil reais mensais.

2.2. Atividades realizadas GLOBAL Agronegocios LTDA.

Durante o periodo de estagio, desenvolveram-se atividades focadas no
sistema de gestdo dos processos de fornecimento de insumos para saude animal.
Nesse sentido, pode-se desenvolver um trabalho juntamente com vendedores e
promotores de venda, atendendo tanto os clientes (clinicas e agropecuarias) quanto

ao consumidor final.
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2.2.1. Venda técnica

O médico veterinario responsavel pelas vendas possui o papel de intermediar
negdécios entre a empresa que ele presta servigo e o cliente. Para isso, ele precisa
estar preparado para atender as necessidades que o mercado exige e oferecer
suporte técnico sobre os produtos que ele comercializa.

Assim sendo, o profissional da area de vendas trabalha com intuito de buscar
a fidelizagdo do cliente. Segundo Zymberg (2010), novos clientes n&do sao tao
rentaveis quanto os clientes que repetem frequentemente suas compras e, a fim de
atingir esse objetivo, o vendedor tem a missdo de acompanhar a venda até o ciclo
final, atualizando regularmente o estoque do cliente, oferecendo facilidades de
pagamento e prestando assisténcia pds-venda, até o momento no qual pode ser
efetuada nova comercializagao.

Nessa funcdo, acompanhei duas regides distintas do Rio Grande do Sul
durante o periodo de estagio. Na regido do litoral norte, acompanhei o médico
veterinario que trabalhava predominantemente com a linha de produtos pet da
Bayer® Health Care, sendo essa & realidade que o mercado oferece para a regiéo
em questdo. Foram atendidos 38 clientes, distribuidos em 10 cidades do litoral norte
gaucho. Ja na regido noroeste do estado, pude acompanhar o trabalho focado na
linha de ruminantes da Bayer®, pelo mesmo motivo da regido anterior, na qual foram

atendidas 42 lojas locadas em 9 cidades distintas (Figura 13).
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Figura 13: Demonstrativo de cidades e visitas realizadas.

2.2.1.1. Controle do estoque do cliente

O controle do estoque do cliente era realizado com o objetivo de identificar a
sua capacidade de venda, acompanhando os produtos que possuem maior
comercializacao na regido em questdo, bem como controlando para que os produtos
nao atinjam a data de validade nas prateleiras das lojas. Com esse historico de
vendas, pode-se trabalhar com o cliente no sentido de fornecer pacotes de produtos
em maior volume, e assim, oferecer prazos de pagamento e descontos

consideraveis.

2.2.1.2. Organizagao dos roteiros

Os roteiros dos vendedores em sua determinada regido sdo organizados
mensalmente, com objetivo de atender o cliente conforme a sua capacidade de
compra. Diante disto, as visitas ocorriam semanal, quinzenal ou mensalmente. Além
disso, busca-se organizar os roteiros tendo em vista minimizar os custos referentes

as despesas de viagens, como combustivel, diarias em hotéis e alimentacao.
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2.2.1.3. Transmissao dos pedidos

Um ponto de suma importancia nesse ramo do agronegocio € a agilidade no
faturamento das mercadorias. Nesse sentido, a GLOBAL desenvolveu no ano de
2005 um sistema de transmissdo de informacgdes eletronico, na qual
automaticamente apos o vendedor efetuar o pedido junto ao cliente, as informacdes
eram disponibilizadas automaticamente para o setor de faturamento da empresa.

Este processo conferia maior agilidade e confiabilidade na logistica.

2.2.1.4. Suporte técnico

Uma das caracteristicas de um bom vendedor é a capacidade de oferecer ao
seu cliente suporte técnico dos produtos que comercializa. Neste sentido, a Global
frequentemente oferecia aos seus colaboradores treinamentos, preparando-os para
melhor atender seus clientes, tendo como foco a capacitacdo dos balconistas das
lojas agropecuarias. Dessa forma, esse profissional ira melhor atender ao
consumidor final, orientando sobre a correta forma de utilizar o produto, a fim de
obter os melhores resultados. Sendo assim, faz com que o produto tenha a eficacia
esperada, evitando que perca a credibilidade junto ao consumidor final, garantindo

futuras negociacbes do mesmo.

2.2.1.5. Estratégias de Marketing

Marketing nada mais é que a area da administracdo responsavel pelo estudo
dos processos usados para determinar quais produtos ou servicos poderao
interessar aos consumidores, assim como a utilizacdo de estratégias de vendas,
comunicacédo e desenvolvimento dos negocios. Nesse sentido, 0 marketing depende
da geracdo de relacionamentos lucrativos tanto para o cliente quanto para a
empresa, criando valores e satisfagdo, na qual requer um estudo de mercado para
definir estratégias de publicidade, de vendas e pos-venda (RICHERS, 1986).

Nesse sentido, a GLOBAL desenvolve um trabalho juntamente com potenciais
clientes, na qual oferece premiacdes por metas de vendas atingidas, servindo como
um estimulo para introduzir os produtos da empresa no mercado. Dentre as
premiagdes, podem-se citar compensacdo com produtos, viagens, brindes, entre

outros. Segundo Neves (2013), essa estratégia esta diretamente ligada ao
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emocional, ou seja, ela transmite afeto e atencéo, na qual o cliente se sente especial
e valorizado ao ser presenteado.

Além disso, com relacdo a divulgacdo dos produtos, a empresa dispbe de
amplo material de divulgacdo, como banners, folders, canetas, bonés e camisetas,

gue fazem com que o cliente esteja sempre recordando do produto (Figura 14).
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Figura 14: Materiais de divulgacéo dispostos no balcdo de uma loja agropecuaria.
Fonte: Mauri Mazurek, 2013.

2.2.2. Promotor de vendas

O médico veterinario promotor de vendas possui o papel de gerar demanda
do produto para que a venda possa ser concretizada pela loja e, consequentemente,
pela GLOBAL. Sendo assim, ele trabalha juntamente com o médico veterinario
vendedor, identificando potenciais consumidores e prestando a esses um
atendimento personalizado.

Nessa funcdo, acompanhei duas regides distintas do Rio Grande do Sul. Na
regido dos campos de cima da serra, atuei juntamente com o veterinario na linha de
produtos para ruminantes da empresa Bayer® Health Care, devido ao fato da regido

apresentar potencial em producdo leiteira. Foram atendidos 19 clientes, distribuidos
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em 5 cidades. Ja na regido noroeste do estado, pude acompanhar o trabalho com o
mesmo foco, na qual foram atendidos 15 produtores locados em 6 cidades distintas
(Figura 15).
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Campos de cima da Serra Norte

Figura 15: Demonstrativo de cidades e numero de visitas realizando promotoria de

vendas.

2.2.2.1. Atendimento a balconistas

O balconista das lojas possui um papel de suma importancia na venda dos
produtos. Devido a proximidade com o consumidor final, esse profissional possui em
suas maos a chance de vender o produto que acreditar ser melhor para o caso em
guestdo. Assim sendo, o médico veterinario tem a funcéo de orientar o balconista
sobre o produto, para que esse apresente maior seguranga para oferecer essa
solugcéo ao consumidor final, gerando consequentemente maior volume de vendas.
Além disso, faz com que o produto seja utilizado de forma correta, evitando

problemas com relacdo a sua eficacia.

2.2.2.2. Atendimento ao consumidor final

Todos os elos que envolvem a area comercial possuem grande importancia

para o funcionamento do agronegdécio, no qual se inclui o consumidor final, que ira
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remunerar toda a cadeia envolvida através da sua compra. Dessa forma, em
parceria com a loja, o0 médico veterinario promotor de vendas fazia um trabalho
diferenciado, visitando as propriedades rurais, na qual busca identificar possiveis
caréncias que a mesma apresentava, como por exemplo, baixo peso ao desmame
das terneiras. Assim, busca-se propor solu¢cdes com intuito de gerar demanda de
vendas da linha de produtos na qual o médico veterinério trabalha (Figura 16). Esse
trabalho é interessante para o lojista, pois com ele aumenta o volume de vendas da

loja e, consequentemente, da distribuidora.

Figura 16: Visita técnica a produtor rural. Fonte: Mauri Mazurek, 2013.

Além disso, possui um papel fundamental no que se refere a divulgacdo dos
produtos. Em casos de produtos novos no mercado, na qual ndo séo do cotidiano do
consumidor final, precisam ser trabalhados junto ao cliente para que 0 mesmo torne-

se conhecido, e com isso, vindo a apresentar um aumento na comercializagéo.
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3. DISCUSSAO DE CASO
3.1. Coccidiose em bezerros
3.1.1. Introducéao

As coccidioses bovinas ocorrem em todos os locais onde ha criacdo de
bovinos. Sao enfermidades causadas por protozoarios e clinicamente caracterizadas
por alteracbes gastrointestinais. Devido a etiologia, essa doenca também é
conhecida como eimeriose, na qual apresenta sinal clinico, como diarreia
sanguinolenta (LIMA, 2004).

A coccidiose esta incluida entre as doencas responsaveis pelos maiores
prejuizos econdbmicos em um sistema producdo de ruminantes, na qual estdo
relacionados com a reducdo do desempenho dos animais, relevantes custos com
tratamento e prevencdo, predisposicdo a desenvolver enfermidades secundarias e
inclusive com a mortalidade dos animais acometidos (LIMA, 2004). Segundo
Maddox-Hyttel et. al. (2003), animais que apresentam infec¢cbes graves, incluindo
diarreia hemorragica, podem pesar em média 22 a 27 kg a menos que animais nao
infectados, mesmo um ano apoés a infeccdo. Além disso, podem apresentar queda
na producdo de leite e interferir negativamente na capacidade reprodutiva dos
animais acometidos.

A prevaléncia desta enfermidade em sua forma clinica nos rebanhos € baixa,
porém quando diagnosticada a forma subclinica observa uma maior porcentagem de
infeccdo, e podem originar anorexia e atrasos no crescimento, representando

importantes perdas econdémicas para criadores de bovinos (DUTRA, 2013).

3.1.2. Etiologia

A coccidiose €& causada por coccideos do género Eimeria, que
preferencialmente infectam células intestinais dos ruminantes. Em situacdes de
campo, infeccbes com somente uma espécie de Eimeria sdo raras. Em ruminantes,
das espécies de coccideos conhecidas, apenas a Eimeria bovis, Eimeria zuernii e
Eimeria alabamensis sédo consideradas importantes sobre o ponto de vista clinico em
nivel mundial, sendo que a intensidade dos dados infligidos varia de acordo com a

espécie envolvida, numero de oocistos ingeridos e fatores relacionados ao
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hospedeiro, como por exemplo, estado nutricional e imunologico (RODRIGUEZ-
VIVAZ et al. 1996).

3.1.3. Distribuicdo geografica

A coccidiose bovina ocorre em todo o mundo, e atingem ruminantes
submetidos aos mais diferentes sistemas de criacdo. No Brasil, Filho (2008),
identificou 10 espécies diferentes, com predominancia de espécies altamente
patogénicas (Eimeria zuernii e Eimeria bovis), principalmente em animais jovens (0 —
60 dias), os quais apresentavam alta excrecdo de oocistos e sinais clinicos
caracteristicos.

Os primeiros registros de coccidiose bovina ocorreram na década de 1920. A
doenca ocorre de forma endémica, na qual pode ser diagnosticada praticamente em
todas as regides do Brasil em propriedades de bovinocultura de leite e corte
(CERQUEIRA, 1989). Um estudo realizado por Filho (2008) teve objetivo de avaliar a
prevaléncia de coccidiose em propriedades leiteiras de Minas Gerais, na qual pode-
se constatar prevaléncia de 100% positivas nas propriedades analisadas, na qual

apresentaram 65,8% de animais positivos.

3.1.4. Transmisséo e evolucdo dos coccidios

Os ciclos evolutivos de todas as espécies de Eimeria sdo mon6xenos, ou
seja, completam-se em apenas um hospedeiro (Figura 18). A infeccdo ocorre
através de ingestdo de agua ou alimentos contaminados com oocistos esporulados,
que em condic¢des favoraveis, permanecem no ambiente por varios meses devido ao
fato de serem estruturas muito resistentes. A maioria dos desinfetantes comerciais,
nas concentracdes usuais, ndo possui a capacidade de destruir os oocistos. Porém,
com a acao da luz solar direta e calor, os oocistos sdo destruidos pela dessecacao
(MCDOUGALD E REID, 1995).
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Figura 17: Ciclo evolutivo das coccidias. Fonte: Manual técnico Baycox®, 2012.

Uma vez infectando o animal, os oocistos liberam formas infectantes
(esporozoitos), que penetram nas células do trato gastrointestinal, onde se
multiplicam e, consequentemente, causam lesGes que interferem diretamente na
digestdo dos animais. Dentro do hospedeiro, 0 parasito evolui apresentando um
padrdo definido para cada espécie de Eimeria, variando os locais de parasitismo,
namero de geracdes de multiplicacdo assexuada e o posicionamento dentro das
células e dos tecidos. Apds a multiplicacdo assexuada por merogonia, ocorre 0
processo sexuado, que resulta na formacao do zigoto, envolvido por uma membrana
cistica resistente e se transforma em oocisto. Apdés o rompimento da célula
parasitada, o oocisto € liberado para o meio externo juntamente com as fezes, onde
se divide em esporogonia, na qual origina quatro espozoitos, tornando-se infectante.
Os oocistos sao estruturas pequenas e imoveis, que se dispersam no meio ambiente
através das fezes, do ar, dos insetos, contaminando a agua e os alimentos dos
animais (FILHO, 2008).



33

3.1.5. Fisiopatologia e manifestagdes clinicas

A multiplicacdo dos coccidios apresenta como consequéncia a destruicao de
células do hospedeiro. Essas células apresentam alteracBes funcionais de acordo
com a localizagdo das espécies envolvidas e do grau de destruicdo do tecidual de
cada espécie e, principalmente, pela quantidade de oocistos esporulados inferidos.
Quando ocorre uma infeccdo muito intensa, consequentemente apresenta
destruicdo de areas extensas do intestino, com consequente desprendimento de
fragmentos da mucosa e hemorragias, as quais podem ser observadas nas fezes
(RYLEY, 1980)

Com as lesdes da mucosa, ocorre uma reducéo na capacidade de absorcédo e
digestdo dos alimentos devido a atrofia das vilosidades e redugdo do numero de
células absorventes. Assim, o contetdo digestivo e as secre¢cfes normais ndo sao
absorvidos e sofrem degradacdo bacteriana e fermentacdo na luz intestinal, que
determina um aumento na osmolaridade do conteldo intestinal e assim a passagem
de liquido para a luz intestinal, causando diarreia (LIMA, 2004).

Ainda que haja destruicdo das células intestinais, elas rapidamente s&o
substituidas. Porém, se exposto algum animal sadio e ndo imune a grande numero
de oocistos esporulados, os danos causados no intestino sdo extensos e graves,
podendo incluir edema da mucosa, submucosa, ceco e colén (MOON, 1978)

Nos casos graves, podem-se observar sinais clinicos como: diarreia liquida e
hemorragica, animais fracos e abatidos. Com o esforco para defecar, pode
apresentar prolapso de reto. Além disso, podem apresentar também pelo eri¢cado,
orelhas caidas e olhos encovados, perda de apetite, dor abdominal, depresséo e
reducado na taxa de crescimento (SINGH E AGRAWAL, 2003)

Nas fazendas onde existe a presenca da doenca, a maioria dos animais se
infecta, porém, apenas alguns apresentam sinal clinico. Sendo assim, € importante
ressaltar que mesmo as infec¢des sem sinais clinicos aparentes podem resultar em
atraso significativo de crescimento, provocando graves prejuizos aos produtores. As
alteracdes funcionais que resultam das lesfes intestinais causadas pelas Eimerias,

sdo chamadas de sindrome da ma absorcédo (NIELSEN, 1982).
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3.1.6. Manejo e controle

O acumulo de fezes dos animais, aliado com a aglomeracdo de bezerros,
criam condi¢cdes propicias para que ocorra a esporulacédo e transmissédo de oocistos
de Eimeria spp, permitindo assim maior contaminacdo ambiental (DAUGSCHIES e
NAJDROWSKI, 2005). Pensando em evitar altas contaminagdes no ambiente,
algumas medidas preventivas devem ser tomadas para evitar alta incidéncia de
animais positivos para coccidiose e, assim, assegurando o melhor estado geral de
saude do animal. Nesse sentido, algumas medidas de manejo e controle sdo de
fundamental importancia, como por exemplo: oferecer colostro em quantidade e
qualidade suficientes para assegurar uma boa transferéncia de imunoglobulinas;
manter um bom estado nutricional e evitar situacdes de estresse aos animais, a fim
de evitar uma reducdo da capacidade imune do animal; estabelecer programas de
controle para prevencdo da presenca de agentes vetores, por exemplo roedores.
Pensando nisso, deve-se estabelecer programas que combinem estratégias de
manejo, medidas de higiene e intervencao estratégica com produtos quimioterapicos
sdao de extrema importdncia na reducdo da pressao de infeccdo e
consequentemente limitando os efeitos da doenga nos animais (DENIZ, 2008).

As condi¢cOes de higiene dos bezerros nos sistemas de criacdo devem ser
levadas em consideracdo quanto ao aparecimento da patologia (CERQUEIRA,
1988), visto que a fonte de infeccdo é constituida pelas fezes dos animais doentes
ou de portadores, sendo a infec¢cdo adquirida pela ingestdo de alimentos e agua
contaminada, ou pelo ato de lamber os pelos contaminados com fezes infectadas
(RADOSTITS et al., 2002).

3.2. Acompanhamento das propriedades
3.2.1. Objetivo

Pensando em gerar demanda de venda para o produto, o promotor trabalha
visitando as propriedades e identificando indicadores possiveis de serem
melhorados visando a utilizacdo dos produtos da linha na qual a empresa trabalha.
Porém, pensando em eficiéncia do produto, deve-se analisar o contexto da

propriedade, para que o produto tenha a eficiéncia esperada. Nesse sentido,
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trabalha-se junto ao produtor em uma espécie de programa de extensdo, na qual
visa a solucéo do problema, positivagdo e venda do produto.

3.2.2. Identificagdo do problema

De acordo com anamnese, buscava-se junto ao produtor identificar eventuais
problemas que viessem a estar prejudicando o desempenho dos terneiros, como por
exemplo, problemas relacionados a manejo, aleitamento, condi¢des de higiene e

instalagdes, etc.

3.2.3. Solucéao proposta

Primeiramente, se na anamnese fosse observada a presenca de animais com
baixo desempenho, na qual se observou ou nao diarreia hemorragica, aliado a
estudos de prevaléncia da doenca nas propriedades rurais, buscava-se oferecer
solucdes para o problema, com intuito de resolugéo da enfermidade, objetivando a

divulgacao e venda do mesmo.

3.3. BAYCOX® Ruminantes

No caso de suspeita de coccidiose, a Bayer® possui o produto com nome
comercial Baycox® Ruminantes (Figura 19) a base de Toltrazurila (50 mg/mL), na
qual objetiva o tratamento metafilatico (administracdo em animais sadios, porem,
suscetiveis), prevenindo o aparecimento dos sinais clinicos e perdas de producao
(DENIZ, 2008)

O Baycox (toltrazurila) danifica todos os estagios de desenvolvimento
intracelulares das coccidias (Eimerias e Isosporas). Ele afeta esquizontes, micro e
macrogamontes, mas nao afeta as células tissulares dos animais hospedeiros, como
foi demonstrado em estudos sob microscopia Optica e eletrbnica.
Esses achados sugerem que a toltrazurila de Baycox interfere na divisdo do nudcleo e
na atividade da mitocondria, que é responsavel pelo metabolismo respiratorio da
coccidia. Nos macrogametas a toltrazurila de Baycox danifica os chamados corpos
formadores da parede. Em todos os estagios de desenvolvimento intracelular ocorre
uma vacuolizacdo severa devido ao aumento do reticulo endoplasmatico (DENIZ,
2008).



36

Figura 18: Baycox® ruminantes, com principio ativo a base de toltrazurila, utilizado
no tratamento e prevencao da coccidiose em ruminantes. Fonte: Mauri Mazurek,
2013.

3.3.1. Espectro de acao

O Baycox® é eficaz diante de véarias espécies de coccidias em mamiferos e
aves. Em bovinos, a toltrazurila apresenta bons resultados frente a Eimeria Bovis,
Eimeria zuernii e Eimeria alabamensis, na qual sdo as mais patogénicas e que
acarretam em maiores prejuizos em relagdo a desenvolvimento dos animais.
Estudos clinicos e com microscopia eletrébnica demonstram que a toltrazurila é eficaz
frente a todos os estagios intracelulares dos coccidias, incluindo esquizontes,
microgamontes e macrogamontes (DENIZ, 2008)

3.3.2. Modo de utilizagdo do produto

Especialmente formulada para controle de coccidiose em bezerros, o Baycox®
consiste de uma suspensao oral, pronta para uso, na qual indica-se uma Unica
aplicacdo na dosagem de 15 mg/kg (3 mL de Baycox® a cada 10 kg de peso vivo)
(DENIZ, 2008).
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3.3.3. Tratamento

Existem no mercado varios tratamentos usuais para coccidiose, como por
exemplo, o controle com monesina soédica ou tratamento com sulfadiazina. Na
maioria das vezes, o tratamento se inicia ap0s o surgimento dos sintomas, ou seja,
ja acarretando em danos para o intestino dos animais, além de apresentarem
dificuldades de utilizacdo desses medicamentos adicionados a racao ou agua, Visto
gue animais acometidos reduzem a ingesta e podem assim receberem sub doses do
produto. O tratamento realizado com Baycox® é diferenciado em relacdo as outras
drogas presentes no mercado, pois atua de forma preventiva a coccidios, e assim,
evitando que ocorram lesdes intestinais nos animais. Também pode ser utilizado de
forma terapéutica, apdés o surgimento dos sintomas, porém, cabe ressaltar que
nessa forma de administracdo necessita-se do uso de terapia de suporte, como
reidratacdo dos animais debilitados, retirada do local contaminado e tratamento de
infec¢des secundarias (HATEM, 2013).

3.3.4. Diagnéstico definitivo

O diagnostico da coccidiose dos ruminantes € feito baseando na anamnese,
que deve associar informacdes sobre o0 manejo e sistema de criacdo, sinais clinicos,
lesGes macroscopicas a necropsia, demonstracdo de formas enddégenas do parasito
nos tecidos afetados e exame de fezes (LIMA, 2004).

Os resultados dos exames de fezes nao séo suficientes para o diagndstico da
coccidiose. Eles representam, na maioria das vezes, uma avaliagdo da infec¢cdo no
rebanho. A coproscopia quantitativa deve ser considerada com cautela, pois o
potencial de producdo de oocistos varia com as espécies e, por iSso, é necessario
fazer o diagnostico especifico, considerando as variacfes de patogenicidade das
diferentes espécies de Eimeria. Portanto, € importante destacar que a presenca de
oocistos nas fezes de animais com diarréia ndo é suficiente para se estabelecer o
diagnéstico de coccidiose, especialmente se for considerado que a maioria dos
oocistos encontrados podem pertencer a espécies de baixa patogenicidade. Além

disso, varias doencas como, por exemplo, as enterobacterioses, viroses,
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criptosporidiose e verminose sdo frequentes e também causam diarreia (LIMA,
2004).
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4. CONSIDERACOES FINAIS

A experiéncia proporcionada pelo estagio curricular supervisionado
consolidou o aprendizado adquirido durante a graduagcdo, a partir do ensino e
avaliagdo da capacidade técnica, e direcionou uma postura profissional ética,
transmitida na vivéncia com os orientadores. Além disso, a oportunidade de trabalhar
em ramos distintos do agronegdcio e conhecer a sistematica implementada por cada
empresa permitiu desenvolver ndo somente a parte técnica e comercial, mas
também incorporou uma visdo empreendedora a minha formacgdo, aprimorando
caracteristicas que serdo determinantes em minha atuacao profissional.

Além disso, o estagio curricular foi determinante para as decisbes em
relacdo a minha vida profissional, na qual visualizei na area comercial uma
oportunidade de iniciar minha atuacdo como médico veterinario, diante da
capacidade do mercado em absorver profissionais que realmente querem trabalhar
nessa area. Além disso, essa atividade proporciona ao profissional maior
visibilidade, na qual, se bem aproveitada, podera ser determinante para a minha

evolucéo profissional.
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ANEXO | — Registro de atividades NUTRITEC Suprimentos Agropecuarios ltda.

Data Atividade realizada
16/09/2013 Apresentacao da empresa
17/09/2013 Apresentacao do sistema de logistica da empresa
18/09/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
19/09/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
20/09/2013 FERIADO
23/09/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
24/09/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
25/09/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
26/09/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
27/09/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
30/09/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
01/10/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
02/10/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
03/10/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
04/10/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
07/10/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
08/10/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
09/10/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
10/10/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
11/10/2013 Levantamento de dados do setor de logistica
14/10/2013 Gestao do banco de dados do setor de logistica
15/10/2013 Gestéo do banco de dados do setor de logistica
16/10/2013 Gestao do banco de dados do setor de logistica
17/10/2013 Gestao do banco de dados do setor de logistica
18/10/2013 Gestao do banco de dados do setor de logistica
21/10/2013 Gestao do banco de dados do setor de logistica
22/10/2013 Gestao do banco de dados do setor de logistica
23/10/2013 Gestao do banco de dados do setor de logistica
24/10/2013 Gestao do banco de dados do setor de logistica
25/10/2013 Apresentacao dos resultados




Li e confirmo as informacfes contidas neste anexo.

Evaneo Alcides Ziguer
Orientador de estagio
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ANEXO Il — Registro de atividades Global Agronegdcios Ltda.

Data Atividade realizada

28/10/2013 Entendimento da sistematica de trabalho da Global
Agronegécios em Porto Alegre-RS.

29/10/2013 Entendimento da sistematica de trabalho da Global
Agronegdécios em Porto Alegre-RS.

30/10/2013 Entendimento da sistematica de trabalho da Global
Agronegécios em Porto Alegre-RS.

31/10/2013 Acompanhamento da venda técnica na grande Porto Alegre.

01/11/2013 Entendimento da sistematica de trabalho da Global
Agronegodcios em Porto Alegre-RS.

04/11/2013 Acompanhamento da venda técnica no litoral norte do Rio
Grande do sul.

05/11/2013 Acompanhamento da venda técnica no litoral norte do Rio
Grande do sul.

06/11/2013 Acompanhamento da venda técnica no litoral norte do Rio
Grande do sul.

07/11/2013 Acompanhamento da venda técnica no litoral norte do Rio
Grande do sul.

08/11/2013 Acompanhamento da venda técnica no litoral norte do Rio
Grande do sul.

11/11/2013 Acompanhamento da venda técnica no noroeste do Rio Grande
do sul.

12/11/2013 | Acompanhamento da venda técnica no noroeste do Rio Grande
do sul.

13/11/2013 Acompanhamento da venda técnica no noroeste do Rio Grande
do sul.

14/11/2013 | Acompanhamento da venda técnica no noroeste do Rio Grande
do sul.

18/11/2013 Acompanhamento da promotoria técnica de vendas na regido
norte do Rio Grande do Sul.

19/11/2013 Acompanhamento da promotoria técnica de vendas na regiao
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norte do Rio Grande do Sul.do sul.

20/11/2013 Acompanhamento da promotoria técnica de vendas na regido
norte do Rio Grande do Sul.

21/11/2013 | Acompanhamento da promotoria técnica de vendas na regido
norte do Rio Grande do Sul.

22/11/2013 Acompanhamento da promotoria técnica de vendas na regido
norte do Rio Grande do Sul.

25/11/2013 | Acompanhamento da promotoria técnica de vendas na regido
norte do Rio Grande do Sul.

26/11/2013 Acompanhamento da promotoria técnica de vendas na regiao
norte do Rio Grande do Sul.

27/11/2013 Acompanhamento da promotoria técnica de vendas na regido
norte do Rio Grande do Sul.

28/11/2013 Acompanhamento da promotoria técnica de vendas na regiao
norte do Rio Grande do Sul.

29/11/2013 Acompanhamento da promotoria técnica de vendas na regiao
norte do Rio Grande do Sul.

02/12/2013 | Acompanhamento da venda técnica na grande Porto Alegre.

03/12/2013 | Acompanhamento da venda técnica na grande Porto Alegre.

04/12/2013 Treinamento técnico na Global Agronegocios LTDA.

05/12/2013 | Acompanhamento da venda técnica na grande Porto Alegre.

06/12/2013 Discusséo sobre as atividades realizadas no estagio curricular

supervisionado.

Li e confirmo as informacfes contidas neste anexo.

Ivandro Ramos Martins

Orientador de estagio
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ANEXO Il — Relatorio parcial

FACULDADE DE VETERINARIA
COMISSAO DE ESTAGIO CURRICULAR SUPERVISIONADO
Campus Universitario - Prédio 1
CEP 96010 — 900 - Pelotas - RS
Fone/Fax: 0xx53-3275.7561
cecs.vet.ufpel@gmail.com

W UNIVERSIDADE FEDERAL DE PELOTAS

No decorrer da primeira etapa do estagio curricular, foram desenvolvidas e
acompanhadas atividades sob orientacdo do Médico Veterinario Evaneo Alcides
Ziguer, socio/gerente da empresa NUTRITEC Suprimentos Agropecuarios LTDA,
situada no municipio de Lajeado — RS, que atua no segmento de insumos para
nutricdo animal. A linha de subprodutos que a empresa trabalha — farinha de
carne e 0ssos; farinha de penas; farinha de sangue; farinha de visceras — é
utilizada tanto na formulacdo de racdes para aves e suinos, quanto no setor de
pet foods, por apresentar elevados niveis de proteina bruta na sua composicao.
Dentre as atividades realizadas, destaca-se a gestdo do segmento logistico da
empresa, que apresenta significativa importancia na ideia de negécio que a
NUTRITEC desenvolve, atuando como um entreposto da mercadoria entre o
fornecedor (frigorificos) e o consumidor (fdbricas de racdes). Primeiramente,
buscou-se formar um banco de dados dos ultimos trés meses dos caminhdes da
frota da empresa, avaliando a atual situagcdo do negdcio. Apés quantificar a
viabilidade financeira das diferentes categorias de veiculos, buscou-se identificar
as possiveis varidveis a serem melhoradas/modificadas, com intuito de
maximizar os lucros. Diante disso, constatou-se que poderia haver uma
adequacao dos salarios base dos colaboradores, conforme estipulado pelo
SINDIRODOVIARIOS - Sindicato dos trabalhadores em transportes rodoviarios
de Santa Cruz do Sul e regido, reduzindo em aproximadamente 20% do custo
com encargos sociais e salarios. Nessa analise, também foi possivel constatar
que, aproximadamente, 55% dos custos sé&o provenientes do abastecimento dos
caminhdes. Assim, diante do montante financeiro que representa esse custo,
foram tomadas as seguintes medidas: fixar postos de abastecimento nas rotas
comumente utilizadas pelos caminhdes da empresa, baseado na posicao
geografica dos mesmos e no preco praticado pelos estabelecimentos por litro de
combustivel; compensacao financeira mensal aos motoristas que atingirem as
metas de média de Km/L. Além disso, pode-se acompanhar toda a sistematica
implantada pela empresa, entendendo assim a forma de explorar esta atividade,
desenvolvendo ndo somente a area técnico/comercial desses subprodutos para
nutricdo animal, mas também incorporando uma visdo empreendedora a minha
formacao de médico veterinario.
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