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RESUMO

O Estagio Supervisionado Obrigatorio (ESO) representa uma etapa fundamental para a
conclusdo do curso de Medicina Veterinaria na Universidade Federal Rural de Pernambuco
(UFRPE), proporcionando ao estudante a oportunidade de se aprofundar na area de interesse.
Este relatorio descreve as atividades desenvolvidas durante o ESO na area comercial
veterinaria, realizado na Vetec Distribuidora®, localizada em Recife-PE, especializada na
distribuicdo de produtos veterinarios. Durante o estagio, as atividades desempenhadas
envolveram o desenvolvimento comercial sobre os produtos do laboratério Organnact®. O
relatorio também discute a influéncia do médico veterinario como propagandista na aceitagao
de produtos inovadores no mercado veterinario, destacando a importancia do suporte técnico
na educacdo e capacitacdo de veterindrios, lojistas e balconistas. Os resultados obtidos
demonstram que a estratégia de propaganda técnica desempenha um papel crucial na inser¢ao

e adocdo de novas solugdes terapéuticas.

Palavras-chave: comercial; mercado pet; propaganda técnica; veterinaria.



ABSTRACT

The Mandatory Supervised Internship (ESO) represents a fundamental step towards the
completion of the Veterinary Medicine course at the Federal Rural University of Pernambuco
(UFRPE), providing the student with the opportunity to delve deeper into the area of interest.
This report describes the activities carried out during the ESO in the veterinary commercial
area, carried out at Vetec Distribuidora®, located in Recife-PE, specialized in the distribution of
veterinary products. During the internship, the activities involved the commercial development
of Organnact® laboratory products. It also discusses the influence of the veterinarian as a
propagandist in the accessible report of innovative products in the veterinary market,
highlighting the importance of technical support in the education and training of veterinarians,
storekeepers and sales clerks. The results obtained demonstrate that the technical propaganda

strategy plays a crucial role in the insertion and adoption of new therapeutic solutions.

Keywords: commercial; pet market; technical advertising; veterinary.
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CAPITULO 1: RELATORIO DE ESTAGIO SUPERVISIONADO OBRIGATORIO

12



1 INTRODUCAO

O Estagio Supervisionado Obrigatorio (ESO) ¢ uma etapa fundamental e obrigatoria
na formagdo académica do curso de Medicina Veterinaria da Universidade Federal Rural de
Pernambuco (UFRPE), com uma carga horaria total de 420 horas. Esse estagio proporciona aos
discentes a oportunidade de aplicar, na pratica, os conhecimentos teéricos adquiridos ao longo
do curso, promovendo o desenvolvimento de competéncias técnicas, cientificas e éticas, além
de fortalecer habilidades interpessoais. O ESO contribui para a consolida¢ao do aprendizado,
amplia a compreensao sobre os desafios do mercado e fomenta uma visao critica indispensavel
para a atuagao profissional.

O relatério apresenta as atividades desenvolvidas durante o ESO, com destaque para
as experiéncias praticas, os desafios enfrentados e as contribui¢des desse periodo para a
formacio profissional e pessoal. O estagio foi realizado na Vetec Distribuidora®, localizada em
Recife, Pernambuco, uma empresa especializada na distribui¢ao de produtos veterinarios.
Durante o periodo, foram desempenhadas atividades na equipe comercial como propagandista
do laboratorio Organnact®, uma industria referéncia em nutrigio animal, reconhecida pelo
desenvolvimento de produtos inovadores que promovem o bem-estar e a sade dos animais.

As atividades foram realizadas na regido de Recife e na regido metropolitana, com
foco na divulgacao técnica dos produtos e na contribui¢do para a aceitacdo e comercializagdo
desses itens no mercado local. Sob a supervisdao do diretor comercial e médico-veterinario
Alberes Rafael, o estagio foi conduzido no periodo de 29/10/2024 a 17/01/2025. A orientacao
académica esteve sob a responsabilidade da professora Daniela Bastos, docente da disciplina
de Farmacologia Veterinaria, ministrada no quinto periodo do curso de Medicina Veterindria da
UFRPE.

O trabalho do propagandista destaca-se pela sua relevancia no setor veterindrio,
atuando como um intermediario estratégico entre os laboratdrios e os médicos veterinarios.
Suas principais fung¢des incluem a divulgagao técnica de produtos, o treinamento de equipes, 0
suporte no uso adequado dos itens comercializados e acompanhamento de resultados em
campo. Além disso, o propagandista € responsavel por identificar demandas especificas do
mercado e propor solu¢des que promovam o bem-estar animal e a satisfacdo dos veterinarios.
Esse papel exige ndo apenas conhecimento técnico aprofundado, mas também habilidades
interpessoais, como comunicacao eficaz e capacidade de realizar analises para o direcionamento

de solugdes, adaptando-se as diferentes realidades do mercado veterinario.
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2 VETEC DISTRIBUIDORA®

2.1 Descricao do local de estagio

A Vetec Distribuidora® atua exclusivamente no segmento de distribui¢ao de produtos
veterinarios, sendo um elo essencial entre a industria e o mercado. A distribuicao pode ser
representada por um diagrama de fluxo (Figura 1), no qual os produtos saem da industria, sdo
armazenados e gerenciados pela distribuidora e, posteriormente, chegam aos clientes finais por
meio da equipe comercial e da logistica estruturada. Esse processo garante que medicamentos,
suplementos, alimentos e outros produtos veterinarios cheguem de forma eficiente aos pontos
de venda, como clinicas, hospitais veterinarios, pet shops e estabelecimentos agropecuarios.
Mais do que um canal logistico, a distribuicdo agrega valor ao mercado ao oferecer suporte
técnico, ampliar a capilaridade dos produtos e assegurar que as marcas alcancem seu publico

de forma estruturada.

DISTRIBUICAO

INDUSTRIA > DISTRUBUIDORA > CHHATES

Figura 1: Diagrama de fluxo de distribui¢do de produtos
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

Ao adotar o modelo de distribuicao exclusiva, a Vetec® opera dentro de uma area de
atuacdo delimitada, o que possibilita maior controle sobre a comercializagdo e um suporte mais
especializado. Esse modelo beneficia tanto a industria quanto os clientes, pois garante que os
produtos sejam representados por uma equipe capacitada para fornecer informacgdes técnicas
precisas e um atendimento direcionado. Além disso, a presenca local da distribuidora permite
um entendimento aprofundado dos aspectos regionais que influenciam o mercado, como cultura
de consumo, perfil dos médicos veterinarios e particularidades econdmicas.

A empresa esta situada no bairro da Varzea, na Rua Emetério Maciel, n° 400, em
Recife, Pernambuco, e conta com uma equipe de 18 colaboradores, sendo cinco profissionais
responsaveis pelas areas administrativa, financeira e logistica, e 13 integrantes na equipe
externa, composta por desenvolvedores de negocios e propagandistas, que atuam diretamente

no mercado promovendo os produtos e prestando suporte aos clientes.
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A estrutura fisica da Vetec® foi projetada para otimizar seus processos operacionais e
comerciais (Figura 2). A entrada dé acesso direto a sala de recepgdo e a sala de treinamentos,
utilizada para capacitacdo da equipe comercial e dos clientes (Figura 3). O espaco também
inclui salas de diretores e reunides, além dos setores administrativo e financeiro.
Complementam a estrutura uma sala exclusiva para merchandising, uma copa para 0s
colaboradores e quatro banheiros estrategicamente distribuidos. Externamente, a empresa
dispde de um galpdo de armazenamento, onde os produtos sdo organizados e mantidos
conforme as normas estabelecidas pelo Ministério da Agricultura e Pecuaria (MAPA) (Figura

4).

Figura 2: Fachada externa da Vetec Distribuidora®
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

Figura 3: Entrada da Vetec Distribuidora®
Fonte: Arquivo pessoal (2025)
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Figura 4: Galpdo de armazenamento da Vetec Distribuidora®
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

A empresa atua na distribuicao de produtos veterinarios de diversas industrias do setor,
como Organnact®, Syntec®, Pet Spa®, Heel Vet®, Coveli® e Furest Pet®. Por meio dessa
parceria com grandes marcas, ela assegura um portfolio diversificado que inclui medicamentos
veterinarios, suplementos alimentares, produtos de higiene e bem-estar, entre outros, atendendo
a uma extensa gama de clientes em todo o estado de Pernambuco. Além disso, possui uma
carteira de 359 clientes ativos nos ultimos seis meses, distribuidos por 13 municipios,
abrangendo diferentes segmentos do mercado, como casas agropecudrias, pet shops/banho e
tosa, consultorios e clinicas veterinarias, hospitais especializados, médicos veterinarios

autonomos e criadores de animais de estimagao.
2.2 Descricao das atividades desenvolvidas no local de estagio

O estagio supervisionado foi realizado no periodo de 29 de outubro de 2024 a 17 de
janeiro de 2025, com uma carga horaria total de 420 horas. Durante esse periodo, as atividades
foram desempenhadas de segunda a sexta-feira, das 8h as 12h e das 13h as 17h, com foco na
area de propaganda veterindria, representando a Vetec Distribuidora® e o laboratdrio
Organnact®. Antes do estagio, a experiéncia prévia na empresa, iniciada ha trés anos, como
promotora técnica, e 0 envolvimento com a Organnact® desde janeiro de 2023, possibilitaram

uma base solida para o desenvolvimento das atividades realizadas no estdgio. Durante esse

16



tempo, foi possivel auxiliar em diversas demandas, contribuindo para o relacionamento com os
profissionais da area e o aprofundamento do conhecimento sobre os produtos.

Durante o estagio, foram recebidos treinamentos mensais diretamente com a industria,
com foco na reciclagem de conhecimentos e atualizacdo sobre novos produtos. Esses
treinamentos, fundamentais para garantir o continuo aprendizado, forneceram a base necessaria
para repassar essas informacdes aos médicos veterinarios, balconistas e lojistas, com o objetivo
de capacita-los a aplicar corretamente os produtos veterinarios da Organnact®. Além disso, foi
oferecido suporte continuo com materiais informativos e esclarecimento de duvidas, garantindo
0 maximo de aproveitamento das informacdes.

As atividades realizadas durante o estagio foram diversas e cobriram uma gama de
areas essenciais para a propaganda e divulgacdo de produtos veterinarios. Essas atividades
incluiram visitas técnicas e propaganda de produtos veterinarios em clinicas, hospitais e pet
shops, participacdo de eventos, treinamentos para médicos veterinarios, balconistas e lojistas e
acoes geradoras de demandas (Tabela 1). Além disso, o estagio envolveu o desenvolvimento
de parcerias com profissionais da area, através de visitas e acdes de relacionamento com

veterinarios e pontos de venda (PDVs) em Recife e regido metropolitana.

Tabela 1: Visitas a veterinarios, visitas a PDVS, eventos e treinamentos realizados durante o periodo de estagio.

Periodo Visita a Visitas a Eventos  Treinamentos
Veterinarios PDVs*
29/10/2024 4 30/11/2024 164 81 5 10
01/12/2024 a 17/01/2025 91 81 4 8
Total 255 162 9 18

* PDVs = Pontos de venda
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

2.2.1 Visita técnicas

As visitas técnicas realizadas durante o estagio foram essenciais para fortalecer as
relacdes com os profissionais do setor veterinario e para a propaganda estratégica dos produtos
da Organnact®. Durante essas visitas, foi possivel apresentar os beneficios, utilizagdes e
diferenciais dos produtos, além de fornecer suporte técnico direto aos médicos veterinarios,
lojistas e balconistas.

As visitas eram planejadas com antecedéncia, comegando com o planejamento

estratégico da rota, organizando os locais a serem visitados de acordo com a localiza¢ao, sempre
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priorizando os mais distantes e finalizando nos mais proximos do destino final, o que otimizava
o tempo e evitava deslocamentos desnecessarios. Na Vetec®, a defini¢do dos clientes a serem
visitados por dia ficava a critério do propagandista, de forma que fosse mais conveniente,
sempre priorizando os clientes da area atendida, no caso, Recife e regido metropolitana. Além
disso, era importante alinhar os horarios de visita com a rotina de atendimento dos veterinarios,
respeitando turnos e horarios especificos para garantir a disponibilidade e receptividade dos
mesmos.

Outro aspecto relevante do pré-visita era a organizagdo dos materiais de apresentacao
e das amostras, que deveriam estar nao apenas alinhados com as especialidades dos veterinarios
a serem visitados, mas também com as campanhas comerciais do més, lancamentos de produtos
ou produtos em foco pela distribuidora. Essa preparacao detalhada era fundamental para que a
visita tivesse um impacto positivo nas vendas, tanto para os clientes quanto para a distribuidora.
Ao direcionar os materiais de acordo com a campanha promocional do més, era possivel apoiar
a estratégia de vendas, destacando produtos que estavam em promog¢ao ou que precisavam de
maior giro, o que gerava um beneficio comercial direto para a distribuidora. Além disso, ao
focar nos langamentos ou produtos estratégicos, a visita técnica contribuia para a introdugao
desses itens ao mercado ou para o aumento de sua circulacdo, o que beneficiava tanto a
distribuidora quanto o cliente, ao fornecer op¢des inovadoras e de alta qualidade. A organizacao
eficiente das amostras também evitava contratempos, como a falta de amostras ou a perda de
tempo durante a visita, garantindo que a visita fosse mais produtiva e focada nas necessidades

do veterinario e no sucesso comercial da distribuidora (Figura 5).
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Figura 5: Amostras organizadas de acordo com o ciclo
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

Para o sucesso da visita técnica, o primeiro passo era realizar uma analise detalhada
da loja. Antes de interagir com o veterindrio, era essencial observar a prateleira, o balcio e os
produtos expostos. Esse olhar 360° da loja permitia identificar oportunidades de melhorar a
visibilidade dos produtos, avaliar o que estd sendo trabalhado e enxergar o potencial para a
inclusdo de novos itens. Além disso, essa andlise inicial oferecia insights para aplicacdo de
acoes de trade marketing, melhorando a exposicao e a apresentacdo dos produtos nos pontos

de vendas (Figura 6).
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Figura 6: Organizacdo da exposi¢do dos produtos na loja Dra Pet Friendly®

Fonte: Arquivo pessoal (2025)

Com base nesse panorama, a interagdo com o veterinario se tornava mais eficaz. Era
importante entender se o profissional ja conhecia os produtos, qual era sua percepg¢ao sobre eles
e quais as necessidades especificas da clinica. Essa compreensdo inicial permitia uma
abordagem mais personalizada, focada em como os produtos poderiam realmente beneficiar o
trabalho do veterinario.

Além disso, a frequéncia e a sequéncia das visitas eram essenciais para estabelecer um
relacionamento duradouro e de confianga com o cliente. Muitas vezes, a confianga gerada ao
longo do tempo era ainda mais importante do que a simples informacgao técnica, pois criava um
vinculo que facilitava a adocao dos produtos. Nas visitas subsequentes, a coleta de feedback
sobre as amostras ou produtos apresentados anteriormente era uma etapa fundamental. Esse
retorno permitia identificar se o produto foi realmente benéfico para o veterinario e também
revelava possiveis duvidas ou questoes ndo esclarecidas. Além disso, o feedback abria uma
oportunidade para reforcar pontos importantes sobre o produto, garantindo que o veterinario
ndo esquecesse de seus beneficios e caracteristicas. Dessa forma, era possivel ajustar a
abordagem, identificar oportunidades de aprofundar o trabalho e otimizar a experiéncia do

cliente, sempre com foco em atender melhor suas necessidades e fortalecer o relacionamento.
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Apos o feedback, era momento de apresentar outros produtos que foram planejados
com antecedéncia para a visita. A apresentagdo desses produtos deveria ser estratégica,
destacando os beneficios que eles ofereciam para a rotina da clinica, suas diferencas em relagao
a outros no mercado e como poderiam ser utilizados no dia a dia dos pacientes. Ao abordar
esses produtos, era importante focar nas solugdes praticas que eles poderiam trazer para a rotina
do veterinario, mostrando como poderiam contribuir para o atendimento dos animais e otimizar
os processos da clinica. Também era fundamental abordar a posologia e quaisquer outras
recomendacdes praticas, sempre alinhando a apresentacdo as necessidades do veterinario,
garantindo a relevancia e aplicabilidade para seu trabalho diério.

No final da visita, era importante fidelizar compromissos com o veterinario,
incentivando de forma sutil a prescrigdo dos produtos do laboratério. O foco estava em
estimular a adesdao dos produtos a rotina da clinica, questionando se o veterinario acreditava
que poderiam ser incorporados de maneira eficaz no dia a dia.

Quando permitido, também era realizado o registro fotografico das visitas (Figura 7).
Essas fotos ndo apenas serviam para manter um histérico interno detalhado, mas também eram
uma poderosa ferramenta de visibilidade. Compartilhadas em redes sociais, maximizavam o
alcance do trabalho realizado, geravam engajamento e refor¢avam a presenga da distribuidora

na area.

Figura 7: Visitas técnicas realizadas para veterinarios. A — Dra. Ana Elizabeth; B — Igor Mateus
Fonte: Arquivo pessoal (2025)
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A pos-visita era uma etapa fundamental para dar continuidade ao trabalho realizado.
Esse momento incluia o envio de materiais complementares por meios digitais, reiterando as
informacodes discutidas e mantendo o vinculo com a clinica. Além disso, o suporte continuo era
garantido, ficando disponivel para esclarecer duvidas caso surgissem.

Outra etapa essencial era o preenchimento de relatérios técnicos detalhados, que
destacavam os principais pontos abordados durante a visita. Esses relatorios forneciam
informacdes relevantes para a equipe comercial, auxiliavam no planejamento de estratégias de
venda e também alimentavam o sistema interno, contribuindo para o desempenho regional. No
més seguinte, esses dados eram analisados e refletiam diretamente no resultado no ranking de
propagandistas.

Essa sequéncia de etapas — pré-visita, visita e pos-visita — demonstrou ser crucial
durante o estagio, garantindo uma abordagem organizada, eficiente e alinhada as expectativas
dos profissionais atendidos.

Ao longo do estagio, foi possivel realizar 255 visitas a veterinarios e 162 PDVs (Tabela
1), com destaque para clinicas, hospitais e pet shops, estabelecendo um canal de comunicagao
constante com os profissionais da area. Essa intera¢ao continua foi fundamental para fortalecer
o relacionamento, aumentar a confianga e, consequentemente, promover a ado¢ao dos produtos

veterinarios da Organnact®, garantindo maior visibilidade e presenca no mercado.

2.2.2 Treinamentos

Os treinamentos sdo ferramentas essenciais para garantir que todos os envolvidos na
cadeia de vendas e atendimento ao cliente estejam alinhados com a estratégia comercial e
capacitados para oferecer um atendimento de exceléncia. No cendrio competitivo do mercado
veterinario, a capacitacdo continua ¢ fundamental para fortalecer a confianga nos produtos,
aprimorar as habilidades dos profissionais e impulsionar as vendas. No estagio, os treinamentos
realizados foram voltados para médicos veterinarios, balconistas, lojistas e a equipe de
desenvolvedores de negdcios (DN) e novos integrantes da equipe, com o objetivo de promover
o conhecimento técnico, melhorar as praticas de vendas e alinhar os discursos com as estratégias
comerciais da Organnact®.

Para os balconistas e lojistas, os treinamentos enfatizaram os beneficios praticos dos
produtos, com foco em auxiliar na correta indicagdo e no esclarecimento de duvidas dos
clientes, sempre com a inten¢do de otimizar as vendas e melhorar a experiéncia do shopper

(Figura 8). Ja para os veterinarios, o conteudo foi mais técnico, aprofundando o uso de cada
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produto no tratamento dos pacientes e mostrando como eles podem beneficiar a rotina clinica,
oferecendo um suporte mais eficaz e melhorando o bem-estar dos animais (Figura 9).

Os treinamentos para a equipe de desenvolvimento de negdcios (DN) foram focados
nas campanhas comerciais e nos produtos com maior potencial de vendas. A equipe precisava
estar completamente alinhada com o discurso técnico e as estratégias de marketing para
transmitir a informacgao de forma clara e assertiva aos clientes, contribuindo diretamente para o
aumento das vendas. Ao aplicar provas ao final dos treinamentos, foi possivel avaliar o
conhecimento adquirido e garantir que todos estavam preparados para aplicar o que aprenderam
no cotidiano de suas fungdes (Figura 10).

Além disso, foram realizados treinamentos para novos integrantes da equipe. Esses
treinamentos tinham o objetivo de capacita-los para iniciar suas atividades com eficiéncia,
garantindo que estivessem alinhados com os processos da empresa e as estratégias comerciais
da Organnact® desde o primeiro momento. A capacitacdao envolveu ndo apenas a introdugao ao
portfolio de produtos, mas também o treinamento sobre a abordagem e os padrdes de
atendimento.

Em um mercado competitivo como o veterinario, o treinamento continuo se mostrou
nao apenas uma ferramenta de atualiza¢dao, mas uma estratégia comercial essencial. Ele garantiu
que os profissionais estivessem sempre preparados, reforcou a confianca na indicacdo dos
produtos, fortaleceu o relacionamento com os clientes e contribuiu diretamente para o aumento
das vendas. Ao proporcionar esses treinamentos, a Organnact® nao so assegurou a eficacia do
uso dos produtos, mas também consolidou sua presenca no mercado, criando um ciclo de
aprendizado constante que beneficiou toda a cadeia de vendas e atendimento. Foram realizados
18 treinamentos (Tabela 1), com foco na aplicagdo dos produtos e nas melhores praticas de
vendas, garantindo que todos os profissionais estivessem capacitados para utilizar as

informagdes de forma pratica no seu dia a dia.
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Figura 8: Treinamento de balcdo para equipe da Pet Center

Fonte: Arquivo pessoal (2025)

Figura 9: Treinamento para equipe de veterinarios do Hospital Harmonia de Boa Viagem
Fonte: Arquivo pessoal (2025)
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Figura 10: Treinamento e realiza¢do de prova para equipe comercial da Vetec Distribuidora®
Fonte: Arquivo pessoal (2025)
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2.2.3 Eventos
A participacdo em eventos foi crucial para a promog¢ao dos produtos da Organnact®,
fortalecendo a presenca da marca nas lojas parceiras e criando uma oportunidade de interagao
direta com os shoppers. Os eventos eram realizados, em sua maioria, aos sabados, agendados
conforme a demanda dos desenvolvedores de negocios (DNs), que avaliavam a necessidade de
aumento de giro de produtos, datas comemorativas ou solicitagdes especificas dos lojistas.
Durante esses eventos, era possivel executar as atividades relacionadas a divulgacado e
apresentacdo dos produtos. Para isso, a principal abordagem consistia em entender as
necessidades do shopper para oferecer os produtos como solugdes adequadas, sempre com
explicagdes sobre os beneficios de cada um. Realizdvamos também demonstragdes praticas,

como degustacdes de comidas para pets, para mostrar sua aceitacdo e qualidade. Além disso,
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distribuiamos brindes como petiscos, o que ajudava a atrair mais atengcdo e aumentar o
engajamento (Figuras 11 e 12).

Esses eventos foram essenciais para impulsionar a saida dos produtos e fortalecer o
relacionamento com os lojistas, criando um canal de comunicacdo mais préoximo e eficaz.
Foram realizados nove eventos, com foco em aumentar as vendas e consolidar a presenca da
marca no mercado. Essa experiéncia foi valiosa para o meu desenvolvimento, proporcionando

uma vivéncia pratica no processo de vendas e no estreitamento de lagos com os clientes.

Organnact

Mas de conscientizacao
do cancer de mama

Fonte: Arquivo pessoal (2025)
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Fi/gura 12: Foto de evento realizado na loja Mania de Bicho
Fonte: Arquivo pessoal (2025)
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2.2.4 Agoes geradoras de demandas (AGDs)

As Ac¢des Geradoras de Demanda (AGDs) sdo estratégias comerciais criadas com o
objetivo de intensificar as vendas de produtos com baixo giro, estimulando o aumento da
demanda por meio de agdes focadas e personalizadas. Essas agdes consistem em criar condigdes
favoraveis para que os produtos tenham uma saida maior e, a0 mesmo tempo, fortalecer o
relacionamento com os clientes.

Durante o periodo de estagio, foi possivel coordenar o processo dessas agdes,
garantindo que todas as etapas, desde a selegdo dos clientes até o acompanhamento das metas
estabelecidas, fossem executadas de forma eficaz. Para cada AGD, eram selecionados clientes
com 0s quais era necessario um trabalho mais préximo. Além disso, eram organizados
treinamentos especificos para os balcdes e, em seguida, iniciava-se a campanha com uma meta
de crescimento de pelo menos 30%.

O balconista que se destacasse, alcancando a meta e se engajando com a campanha,
era premiado, o que estimulava a participagdo ativa € o comprometimento de todos os
envolvidos. Esse acompanhamento constante ao longo do periodo da a¢do ajudava a manter a

motivagdo e a garantir o sucesso da campanha.
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Embora a implementagdo das AGDs fosse realizada pela promotora de geragdo de
demanda, minha fungao era coordenar todo o processo, incluindo a defini¢do das metas, selecao
dos clientes e acompanhamento do progresso. Essa estratégia contribuiu significativamente
para o aumento das vendas, especialmente para os produtos com giro mais baixo, ¢ para o

fortalecimento do vinculo com os clientes (Figura 13).

Figura 13: Entrega de brindes apos AGD para equipe da Tottis Pet
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

2.3 Desafios encontrados

Durante o estagio, foram enfrentados diversos desafios que se tornaram essenciais para
o aprendizado e crescimento profissional. O maior deles foi a gestdo de tempo e a pressdo por
resultados répidos. A alta demanda de tarefas, como visitas, treinamentos, eventos e agdes,
exigia que eu fosse altamente organizada e estratégica, pois o ritmo acelerado e a necessidade
de resultados tangiveis em curto prazo me forcavam a tomar decisdes rapidas e eficazes. Além
disso, o tempo prolongado em locomogdes dificultava ainda mais o gerenciamento da minha
agenda. Esse ritmo intenso me desafiou a otimizar minhas prioridades e garantir que as
atividades mais urgentes e estratégicas fossem realizadas com qualidade. Essa experiéncia me
permitiu aprimorar minha organizacao e capacidade de tomar decisdes ageis e assertivas.

Outro grande desafio durante o estagio foi engajar clientes e lojistas, especialmente na
introdu¢do de novos produtos e na promocdo de itens com giro mais baixo. Convencer os
lojistas a incorporar novidades na sua loja exigiu uma abordagem estratégica e personalizada,
ja que o comportamento de compra e as necessidades de cada estabelecimento variavam
bastante. No caso dos balconistas, o desafio foi motiva-los a promover produtos com os quais

ndo estavam acostumados. Para isso, foi preciso investir tempo em treinamentos, explicando os
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beneficios desses produtos e demonstrando como poderiam contribuir para aumentar o valor de
venda e satisfazer as necessidades dos clientes.

Além disso, a resisténcia dos veterinarios em adotar novas solugdes terapéuticas foi
um obstaculo a ser superado. Muitos profissionais estavam habituados a prescrever produtos
especificos e mostraram resisténcia a incorporar alternativas em seus tratamentos. Para vencer
essa resisténcia, foi necessario um esforgo continuo de esclarecimento sobre os beneficios das
mudangas, focando na melhoria do bem-estar dos animais € no impacto positivo que 0s novos
produtos poderiam ter na eficacia dos tratamentos.

Por fim, o gerenciamento da comunicagdo e o alinhamento com a equipe de vendas
também foi um desafio. Apesar de ser essencial para o sucesso das agdes, muitas vezes a
comunica¢do nao era correspondida da forma esperada. Isso tornou o processo mais dificil,
exigindo mais esforcos de minha parte para garantir que as metas e expectativas estivessem
alinhadas entre todos os envolvidos. A falta de retorno ou a comunicagdo ineficaz em alguns
momentos exigiu que eu fosse ainda mais proativa, para garantir que as agdes fossem
executadas corretamente e dentro do prazo.

Esses desafios foram fundamentais para meu desenvolvimento, pois me ajudaram a
aprimorar minhas habilidades de gestdo de tempo, organizagdo e comunicagdo, além de me
ensinar como lidar com a pressdo e como superar obstaculos ao engajar clientes e implementar
novas praticas. Ao supera-los, pude melhorar minha performance e alcancar resultados cada vez

mais eficazes para a equipe e para a empresa

3 CONCLUSAO

O Estéagio Supervisionado Obrigatorio foi uma experiéncia essencial para expandir os
conhecimentos sobre o mercado veterinario € compreender na pratica a atuagdo no setor
comercial, uma area pouco explorada durante a graduacdo. Durante o periodo de estdgio na
Vetec Distribuidora®, foi possivel desenvolver habilidades técnicas e interpessoais,
aprimorando a capacidade de comunicacdo, relacionamento com pessoas e estratégias de

propaganda veterinaria.

Ademais, durante o estagio, diversas atividades foram realizadas, incluindo visitas
técnicas a clinicas e pet shops, treinamentos para equipes de vendas e profissionais da area
veterinaria, participa¢do em eventos promocionais, desenvolvimento de acdes geradoras de
demanda e acompanhamento de estratégias comerciais. Essas experiéncias evidenciaram o

impacto direto do propagandista técnico na aceitacdo e comercializagdo de produtos
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veterindrios, além da necessidade de um trabalho estratégico e personalizado para atender as

demandas do mercado.

Os desafios enfrentados, como a resisténcia a ado¢ao de novos produtos, a necessidade
de adaptacdo as diferentes realidades dos clientes e a gestdo do tempo para atender a todas as
demandas, foram fundamentais para o aprimoramento profissional. Além do conhecimento
técnico sobre os produtos, foi necessario desenvolver habilidades interpessoais, planejamento

estratégico e capacidade de negociacao para otimizar os resultados.

Dessa forma, o estagio proporcionou um aprendizado valioso, permitindo uma visao
mais ampla do mercado veterindrio e reforcando o papel estratégico do propagandista técnico.
As competéncias adquiridas durante esse periodo serdo fundamentais para a continuidade da
trajetoria profissional, possibilitando uma atuagcdo mais segura e eficaz no setor comercial

veterinario.
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CAPITULO 2 - A INFLUENCIA DO MEDICO VETERINARIO COMO
PROPAGANDISTA NA ACEITACAO DE PRODUTOS INOVADORES NO
MERCADO VETERINARIO: RELATO DE EXPERIENCIA PROFISSIONAL
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1 INTRODUCAO

O mercado pet brasileiro tem apresentado um crescimento significativo nos tltimos
anos, consolidando-se como um dos maiores do mundo. Atualmente, o Brasil possui a terceira
maior populagdo de animais de estimacao, com 160,9 milhdes de pets, incluindo caes, gatos,
aves, peixes ornamentais ¢ pequenos mamiferos. Dados de 2023 indicam que o pais abriga
aproximadamente 62,2 milhdes de caes, 30,8 milhdes de gatos, 42,8 milhdes de aves canoras e

ornamentais, 22,3 milhdes de peixes ornamentais ¢ 2,8 milhdes de outros animais, como

coelhos e roedores (Figura 14) (ABINPET, 2024).
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Figura 14: Populacdes de animais no Brasil

Fonte: Abinpet, disponivel em: https://abinpet.org.br/wp-
content/uploads/2024/10/abinpet_apresentacao_dados mercado 2024 completo draft5.pdf

Esse aumento na populacdo pet reflete mudancas nos habitos e estilos de vida dos
brasileiros, que cada vez mais consideram os animais de estimagdo como membros da familia.
Uma pesquisa revelou que 70% dos tutores veem seus pets como filhos, evidenciando a
humanizagdo dos animais e a crescente demanda por produtos e servicos de qualidade
(SALGADO, 2023).

Em termos econdmicos, o mercado pet brasileiro alcangou um faturamento de R$ 68,7
bilhdes em 2023, representando um crescimento de 14% em relacdo ao ano anterior (Figura
15). No relatorio de mercado de 2023, a ABINPET destacou o Brasil como o terceiro maior
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mercado pet global, com uma participagcdo de 4,9% no faturamento mundial do setor, atrés

apenas dos Estados Unidos e da China (Figura 15) (ABINPET, 2024).
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Figura 15: Evolucdo do faturamento do mercado pet
Fonte: Abinpet, disponivel em: https://abinpet.org.br/wp-
content/uploads/2024/10/abinpet_apresentacao_dados_mercado 2024 completo draft5.pdf

Dentro desse mercado, o segmento de Pet Food lidera, representando 55,5% do
faturamento total, seguido pelo segmento de Pet Vet, que engloba produtos veterinarios, e
apresentou um crescimento de 18% em 2023 (Figura 16) (ABINPET, 2024). A participagao do
segmento farmacéutico veterinario tem sido cada vez mais relevante, colocando o Brasil entre
os cinco maiores mercados farmacéuticos veterinarios do mundo (CONSELHO REGIONAL
DE MEDICINA VETERINARIA DO ESTADO DE SAO PAULO, 2025). Em 2023, as vendas
de produtos de satide animal no Brasil somaram entre R$ 10,5 bilhdes ¢ R$ 11 bilhoes,
refletindo a maior conscientizagdo dos tutores sobre a satide de seus pets e a crescente demanda
por produtos veterinarios (SINDAN — SINDICATO NACIONAL DA INDUSTRIA DE
PRODUTOS PARA SAUDE ANIMAL, 2024).
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Figura 16: Participagdo dos segmentos em 2023 (%)
Fonte: Abinpet, disponivel em: https://abinpet.org.br/wp-
content/uploads/2024/10/abinpet_apresentacao_dados _mercado 2024 completo draft5.pdf

A crescente exigéncia dos tutores por produtos que promovam ndo apenas a saude,
mas também o bem-estar e a longevidade dos animais, impulsiona a busca por inovagdes no
mercado veterinario. No entanto, ainda ha uma lacuna quanto a adog¢ao de conceitos nutricionais
e terap€uticos amplamente difundidos em outros paises. Um exemplo claro disso ¢ a aplicacao
das fibras na dieta de cdes e gatos e o uso de po6s-bidticos na modulagdo do microbioma
intestinal. Embora esses componentes sejam reconhecidos por seus beneficios em mercados
mais desenvolvidos, sua aceitagdo no Brasil ainda ¢ limitada, o que reforga a necessidade de
um trabalho técnico voltado a educagdo dos profissionais da area veterinaria (ROQUE et al,
2006; INGULADOS, 2025; RUDINSKY, 2023).

Nesse contexto, o médico veterinario como propagandista técnico assume um papel
central na introdugdo e aceitacdo de produtos novos no mercado veterinario. Esse profissional
atua como um elo estratégico entre a industria e os médicos veterinarios, adaptando informagdes
técnicas em explicagdes acessiveis e de facil entendimento. Com sua expertise, ele apresenta os
beneficios, as indica¢des e os diferenciais de novos produtos, tornando mais acessivel o
entendimento e gerando confianca encorajando sua utilizagao e recomendagao na pratica clinica
diaria (LIMA et al., 2020).

Nesse sentido, a atua¢do do propagandista técnico vai além da divulgacdo comercial,

desempenhando também o papel de educador. Ele capacita médicos veterindrios e outros
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profissionais do setor a compreenderem como essas solugdes inovadoras contribuem para o
bem-estar animal. Seja na prevencdo de doengas ou no tratamento mais eficaz de condigdes
cronicas e agudas, o propagandista promove uma visao pratica e informada sobre as aplicacdes
das novidades (SILVA; LOVATO JUNIOR, 2016). Essa abordagem ganha ainda mais
relevancia em um mercado que busca solugdes inovadoras que unam tecnologia avancada,
praticidade e eficacia no cuidado a satide e ao bem-estar animal.

Embora a figura do propagandista técnico ja esteja consolidada na medicina humana,
onde desempenha um papel essencial na disseminagao de informagdes e na promocgao de novas
tecnologias (LIMA et al., 2020), na medicina veterindria essa pratica tem ganhado forca nos
ultimos anos. Assim como na induastria humana, o propagandista veterinario também atua como
um intermediario estratégico, ajudando a introduzir inovacdes que atendam tanto as
necessidades dos clinicos quanto as demandas dos tutores. Essa evolugdo demonstra o
amadurecimento do mercado veterinario, que segue as melhores praticas da industria humana
ao perceber a importancia de um profissional especializado para consolidar avangos
tecnologicos e terapéuticos (LIMA et al., 2020).

Adicionalmente, o propagandista técnico exerce uma fungao indispensavel no dialogo
com a industria farmacéutica, funcionando como um canal ativo de feedback. Ao captar as
demandas reais dos tutores e clinicos, ele identifica lacunas e oportunidades no mercado,
contribuindo para o desenvolvimento de produtos mais eficazes e alinhados as necessidades
praticas do setor. Essa interagao fortalece a cadeia produtiva e assegura que as inovagdes sejam
aplicaveis e eficazes no atendimento as demandas do mercado veterinario, promovendo

solucdes que combinam proposito e impacto positivo (SANTOS, 2022).

2 RELATO DE EXPERIENCIA PROFISSONAL

2.1 Cenario Local

A Vetec Distribuidora®, fundada em margo de 2021 e localizada em Recife,
Pernambuco, no bairro da Varzea, ¢ especializada na distribuicdo de produtos veterinarios em
Pernambuco. A empresa conta com 18 colaboradores, divididos entre a equipe interna e a equipe
externa.

Com um portfolio de produtos de marcas qualificadas, a Vetec® atua de maneira
eficiente no mercado veterinario, realizando a distribuicdo exclusiva de produtos de seis

laboratdrios parceiros. A empresa combina a exceléncia na distribui¢do com o fortalecimento
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do conhecimento técnico, reconhecendo que esse aspecto ¢ fundamental para a aceitagdo dos
produtos no mercado.

Dentro dos laboratorios distribuidos pela Vetec®, a Organnact® ocupa um papel de
destaque. Com um portfélio de mais de 120 produtos voltados para a saude e bem-estar de caes
e gatos, a Organnact® se consolidou como uma das lideres no setor de suplementagdo animal,
destacando-se pela qualidade, inovagao e resultados consistentes. A empresa se destaca por suas
solucdes que aprimoram a qualidade de vida dos animais, desempenhando um papel essencial
no fortalecimento da presenca da Vetec® no mercado.

A érea de atuagdo da Organnact® dentro da Vetec® ¢ restrita a Recife e sua regido
metropolitana, atendendo uma diversidade de segmentos, como estabelecimentos
agropecuarios, clinicas e hospitais veterinarios, médicos veterinarios autonomos, pet shops, e
também, criadores de animais. A empresa mantém um extenso portfolio de clientes, com 359
clientes ativos nos ultimos 6 meses, sendo uma média de 159 destes compradores frequentes
dos produtos Organnact®, representando 44,3% do total, consolidando sua presenga e

ampliando sua atuacdo na regido (Figura 17).

CLIENTES ATIVOS
Vetec
Compradores
Organnact
frequentes

55.7% . Nao compram
Organnact
frequentemente

Figura 17: Grafico de rosca de clientes ativos Organnact® na Vetec Distribuidora®
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

2.2 Servigos prestados
Foram realizadas visitas técnicas a médicos veterinarios, lojistas e balconistas, além

de treinamentos para equipes de vendas e profissionais de hospitais veterinarios, com foco nao
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apenas na capacitacao sobre os produtos distribuidos, mas também na introdugao de conceitos
inovadores ao mercado.

As visitas técnicas aos médicos veterinarios foram realizadas com o objetivo de
apresentar novas solucdes e tecnologias, destacando os diferenciais dos produtos inovadores,
como a introdugdo de fibras e pos-bidticos na nutricdo e terapéutica animal. Durante essas
visitas, foram esclarecidas duvidas sobre formulacdo, mecanismos de agdo e beneficios
clinicos, além da coleta de feedback quanto a aceitagdo e aplicabilidade dos produtos na rotina
veterindria (Figura 18). Nos hospitais veterinarios, os treinamentos foram voltados para a
equipe clinica e de internamento, refor¢ando a aplicagdo pratica desses produtos inovadores e
sua integragao aos protocolos de atendimento, permitindo que os profissionais compreendessem
sua relevancia para a saide animal (Figuras 19, 20 e 21).

Além das atividades voltadas diretamente aos profissionais da area veterinaria, houve
um foco significativo na capacitagdo da equipe interna de vendas. Embora ndo sejam médicos
veterindrios, esses profissionais desempenham um papel essencial na comunicagdo e
comercializacdo dos produtos, sendo fundamental que estejam familiarizados com suas
formulagdes, diferenciais e aplicagdes. Os treinamentos abrangeram desde os aspectos técnicos
dos produtos até estratégias para desenvolver um discurso consultivo, assegurando que a equipe
estivesse apta a oferecer suporte qualificado aos clientes e a impulsionar o desenvolvimento da
linha no mercado.

Os treinamentos para lojistas e balconistas também tiveram um papel estratégico,
enfatizando ndo apenas a correta indicagdo dos produtos ao cliente final, mas também a
necessidade de adaptar a abordagem para a introdugdo de novas categorias no mercado. A
assimilagdo desses conceitos foi essencial para que os profissionais transmitissem informacgdes
precisas e assertivas aos tutores, aumentando a aceitagao dos produtos.

Essas iniciativas ndo apenas fortaleceram o relacionamento com os clientes e
parceiros, mas também contribuiram para a disseminagdo de novas abordagens dentro do
mercado veterindrio, ampliando a aceita¢dao e adesdao a produtos que representam avangos na

nutri¢ao e saude animal.
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Figura 18: Visitas técnicas. A — Visita para Dra. Gabrielly Moura; B — Visita técnica para
Dra. Antonella, Dr. Chalegre ¢ Dra. Alanna
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

Figura 19: Treinamento para equipe de veterinarios do Hospital 4 Patas
Fonte: Arquivo pessoal (2025)
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Figura 20: Treinamento para equipe de veterinrios do Hospital 4 Patas
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

Figura 21: Treinamento para equipe de veterinarios do Hospital Harmonia Boa Viagem
Fonte: Arquivo pessoal (2025)
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2.3 Aplicacio pratica das estratégias de propaganda técnica

A implementagdo das estratégias de propaganda técnica foi fundamentada na andlise
do perfil dos médicos veterinarios da regido, considerando fatores como rotatividade de
pacientes, demanda, especialidade e potencial de indicagdo. Esse estudo prévio permitiu
estruturar abordagens personalizadas para cada profissional, maximizando a receptividade e o
impacto da mensagem transmitida.

As visitas técnicas tinham como ponto de partida a explanagdo sobre a satde intestinal,
um tema central e recorrente dentro da casuistica veterindria. A importancia do trato
gastrointestinal foi abordada destacando seus dois principais papéis: a absor¢ao de nutrientes e
a manuteng¢do do sistema imunoldgico, ambos essenciais para a vida do paciente. Foi enfatizado
que o intestino ndao apenas processa os alimentos, mas também atua como uma barreira de
defesa contra agentes patogénicos, sendo um dos principais reguladores da imunidade. Essa
abordagem permitia estabelecer um ponto de conexdo com o veterinario, independentemente
da especialidade, pois a satide intestinal impacta diretamente a eficacia de qualquer tratamento
clinico (TRIACCA, 2021).

Nesse momento da visita, também foi ressaltada a relevancia da Organnact®,
laboratodrio pioneiro no estudo da satide intestinal, cujo desenvolvimento sempre esteve focado
nesse segmento. Destacou-se que a empresa foi a primeira a lancar uma linha completa de
moduladores intestinais, trazendo ao mercado produtos inovadores que atuam diretamente na
microbiota e na integridade do trato gastrointestinal. Essa informagao reforgava a credibilidade
do laboratorio e gerava maior confianca no médico veterinario em relagdo aos produtos
apresentados.

A explanacdo técnica era conduzida de forma detalhada, garantindo que o veterinario
compreendesse o papel das fibras (referente ao Fiber Active®) e dos pos-bioticos (referente ao
Post Biotic®) na regulacdo da microbiota intestinal. No caso das fibras, foi explicada sua
atuacao desde a ingestdo, passando pelo processo digestivo até sua agdo no intestino. Foram
abordados os impactos diretos nas fungdes fisioldgicas do organismo, como a melhoria do
transito intestinal, auxilio no controle endodcrino, suporte a pacientes obesos e influéncia em
diferentes quadros clinicos. Além disso, destacou-se a importancia das fibras para estimular a
motilidade intestinal e facilitar o processo de defecacdo, reduzindo quadros de constipagdo e
promovendo maior conforto digestivo para o paciente (SOUZA,2022).

Em relagdo ao pos-biotico, a abordagem destacava seus beneficios para o microbioma

intestinal, principalmente em quadros cronicos e graves, que representam desafios clinicos para
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os veterinarios. Além disso, enfatizava-se que esse conceito ¢ novo no Brasil, sendo o primeiro
produto do mercado brasileiro com essa proposta. Embora recente no pais, seu uso ja ¢ aplicado
em outros mercados internacionais, onde tem demonstrado eficacia na pratica clinica. Também
era ressaltada sua aplicagdo em pacientes com hipersensibilidade alimentar e atopicos,
reforcando a importancia da satide intestinal na modulag@o de processos inflamatorios e reagdes
adversas. Além disso, abordava-se sua utilizagdo concomitante a antibidticos, visando
minimizar impactos negativos sobre a microbiota e acelerar a recuperagao do equilibrio
intestinal. J4 em animais com permeabilidade intestinal aumentada, o pos-bidtico se mostrava
uma alternativa segura para promover o equilibrio do microbioma intestinal, auxiliando na
integridade da mucosa e na redugdo da inflamagdo. Dessa forma, contribuia para evitar o
aumento da carga bacteriana e a consequente translocacao bacteriana, uma vez que, ao contrario
dos probidticos que utilizam cepas vivas, o pos-bidtico € composto por microorganismo
inativado (BACILA; ANTUNES, 2024). Para tornar essa abordagem mais clara e didatica, era
utilizada uma imagem comparativa ilustrando a integridade da mucosa de um intestino saudéavel
em contraste com um intestino afetado pela disbiose. Essa representagdo visual facilitava a
compreensdo do veterinario sobre os efeitos da disbiose na barreira intestinal e a importincia e

seguranga do pos-bidtico na restauracao da homeostase (Figura 22).
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Figura 22: Diferencas na resposta imune da homeostase e disbiose intestinal
Fonte: Adobe Stock, disponivel em: https://stock.adobe.com/br/images/gut-homeostasis-and-dysbiosis-immune-
response-differences-outline-diagram-labeled-educational-scheme-with-functional-barrier-and-defect-side-view-
vector-illustration-tolerant-and-dysregulated-flora/505327749
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A abordagem utilizada nas visitas era sempre ajustada conforme a disponibilidade de
tempo e a individualidade de cada veterinario. Em alguns atendimentos mais rapidos, a
estratégia era focada nos pontos mais relevantes para o profissional e sua casuistica. Ja em
interacdes mais longas, a conversa se aprofundava gradualmente, permitindo uma explicagao
mais detalhada dos conceitos e beneficios dos produtos apresentados. Dessa forma, a medida
que se ganhava mais tempo na interacao, a discussao se expandia, abordando aspectos técnicos
mais complexos e promovendo um engajamento maior por parte do veterinario.

Além da explanagdo tedrica, a estratégia de abordagem incluia a identificacdo de
possiveis pacientes que pudessem se beneficiar dos produtos apresentados, incentivando o
veterindrio a realizar uma primeira prescricdo e acompanhar os resultados. Esse compromisso
inicial era fundamental para consolidar a confianga no produto e possibilitar um
acompanhamento mais proximo dos efeitos clinicos observados.

Para garantir um refor¢o continuo da mensagem, os materiais técnicos utilizados nas
visitas eram enviados posteriormente via WhatsApp, mantendo a comunicagdo ativa e
fortalecendo a lembranca da marca (Figura 23). Esse acompanhamento digital servia ndo apenas
para esclarecer dividas, mas também para refor¢ar a recomendacdo dos produtos e estimular

um retorno sobre os casos clinicos acompanhados.
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Figura 23: Envio do material técnico por meio da plataforma WhatsApp para os veterinarios
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

Ao final de cada visita, o feedback do veterinario era registrado e enviado para o
Desenvolvedor de Negocios (DN) da regido, com o objetivo de identificar quando o veterinario
demonstrava interesse pelo produto e se comprometia a prescrevé-lo. Esse alinhamento entre a
abordagem técnica e comercial € essencial, pois, ao levantar o interesse do veterinario, a equipe
técnica cria a oportunidade para o DN agir, garantindo a disponibilidade do produto nas

prateleiras e nas lojas proximas (Figura 24).
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Figura 24: Feedback da visita por meio do grupo na plataforma WhatsApp para o DN
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

Esse processo nao sé facilita a prescricio do produto inovador, mas também
impulsiona suas vendas, pois assegura que, a0 se comprometer com o uso, 0 veterinario tenha
o produto ao alcance dos seus pacientes. Com isso, além de gerar prescrigdo, a visita também
contribui diretamente para o aumento das vendas, alinhando esforgos técnicos e comerciais para

o sucesso do desenvolvimento do produto.
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Essa estratégia combinada - explanacao técnica detalhada, conexdo com a necessidade
do profissional, incentivo a prescri¢do inicial e acompanhamento posterior - permitiu um maior
engajamento dos veterindrios na ado¢ao dos produtos inovadores, consolidando a influéncia da
propaganda técnica como ferramenta essencial na aceitacao de novas tecnologias no mercado

veterinario.

3 RESULTADOS E DISCUSSAO

Durante os trés meses de trabalho, foram realizadas 255 visitas a veterinarios € 162
pontos de venda (PDVs) na regido de Recife e sua metropolitana. Nesse periodo, a Vetec®
comercializou 21.662 unidades de produtos da Organnact®, sendo 64 unidades de Fiber
Active® e 80 unidades de Post Biotic®. O Fiber Active® representa uma porcentagem pequena
das vendas totais, com aproximadamente 0,29%, enquanto o Post Biotic®, foi responsavel por
cerca de 0,37% das unidades vendidas (Figura 25). A semelhanca nas vendas entre os dois
produtos pode estar relacionada ao fato de ambos serem inovadores, com pouca ou nenhuma
concorréncia direta no mercado, o que facilitou a aceitagdo inicial pelos veterinarios.
Entretanto, a pequena diferenga nas vendas pode estar relacionada ndo apenas a demanda gerada
pela casuistica enfrentada pelos veterinarios, mas também ao valor agregado dos produtos. O
Post Biotic®, por ter um custo mais baixo, pode ter sido mais facilmente aceito, enquanto o
Fiber Active®, com um valor mais elevado, pode exigir uma maior justificativa clinica para a

sua indica¢do, o que impacta diretamente na decisdo de compra.

64 L—
0.29%

@ Fiber Active

Figura 25: Grafico de rosca mostrando a distribui¢io de unidades vendidas entre Fiber Active® e Post Biotic®.
Fonte: Arquivo pessoal (2025)
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O Fiber Active® tem aplicacdes voltadas para diversas condi¢des além da constipagao,
incluindo controle de obesidade, suporte em distirbios endocrinos e auxilio na eliminacdo de
bolas de pelo. Ja o Post Biotic®, apesar de ser amplamente utilizado em quadros de diarreia,
também ¢ indicado para pacientes com dermatopatias atopicas, hipersensibilidade alimentar e
como suporte durante o uso de antibidticos. Dessa forma, a aceitacdo de cada produto pode
estar diretamente relacionada ao perfil dos pacientes atendidos pelos veterinarios e a demanda
gerada por essas condigdes no dia a dia clinico. A maior prevaléncia de diarreias, desordens
gastrointestinais e uso de antibidtico, pode ter contribuido para um desempenho superior do
Post Biotic® em termos de positiva¢do, enquanto o Fiber Active® se mantém como um produto
voltado para nichos especificos, o que exige um trabalho mais direcionado para ampliar sua
adogao.

Durante o periodo, foram positivados 275 clientes na regido, sendo 21 com Fiber
Active® e 22 com Post Biotic®, resultando em uma taxa de positivacao de 7,6% para o Fiber
Active® e 8% para o Post Biotic® (Figura 26). Embora o Fiber Active® tenha apresentado um
desempenho um pouco inferior em termos de unidades vendidas, sua taxa de positivacao foi
significativamente proxima a do Post Biotic®, o que sugere que, embora seu preco seja mais
elevado e sua aplicagdo mais restrita, ele tem um nicho bem definido no mercado veterinario.
Isso pode ser explicado pela natureza especifica da condi¢dao que ele trata e a confianca que ¢
necessaria para que os profissionais adotem um tratamento com um custo mais alto. Em
comparac¢do, o Post Biotic® por ser mais acessivel e ter uma aplicagdo em uma condi¢do mais
frequente, como a diarreia, apresentou uma taxa de positivagao levemente superior, o que indica

uma maior demanda e facilidade de aceitagdo entre os veterinarios.
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Figura 26: Grafico de rosca mostrando a taxa de positivacdo entre Fiber Active e PostBiotic.
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

A andlise dos dados por Desenvolvedor de Negocios (DN), revela que os veterindrios
que receberam maior acompanhamento e tiveram visitas mais frequentes, como DN 5, DN 3 e
DN 2, apresentaram os melhores resultados em termos de vendas e positivacdo. DN 5, por
exemplo, obteve a maior quantidade de vendas, com 52 unidades de Fiber Active® e 50
unidades de Post Biotic®, resultando em 14 e 12 positivagdes, respectivamente. DN 3 e DN 2
também mostraram bons resultados, com DN 2 vendendo 5 unidades de Fiber Active® e 7
unidades de Post Biotic®, enquanto DN 3 obteve 3 unidades de Fiber Active® e 4 unidades de
Post Biotic®. Por mais que os resultados de DN 2 e DN 3 parecam modestos a primeira vista,
¢ importante considerar o perfil de cliente e a area atendida por cada um. DN 2 atende
principalmente perfis de clientes B, C e D, com poucos clientes A, o que limita o volume de
vendas possiveis. Ja DN 3, que atua em uma area restrita (Camaragibe e Sao Lourengo da Mata),
enfrenta uma demanda menor, o que torna seus resultados significativos dentro desse contexto.
Comparado ao desempenho geral, os resultados de DN 2 e DN 3, embora ndo tdo altos, sdo
positivos, refletindo um bom desempenho dentro das limitagdes de suas areas de atuacao e perfil

de clientes atendidos (Tabela 2).
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Tabela 2: Venda do Fiber Active® e PostBiotic®

DN Fiber Active® Post Biotic®
Unidades Positivacoes Unidades Positivacoes

DN 1 1 1 1 1

DN 2 5 2 7 2

DN3 3 2 4 2

DN 4 3 2 18 5

DN 5 52 14 50 12
TOTAL 64 21 80 22

* DN = Desenvolvedor de negdcios
Fonte: Arquivo pessoal (2025)

DN 4 e DN 1 foram os DNs que menos receberam suporte técnico e acompanhamento
continuo, o que pode ter impactado nos resultados de ambos.

No caso de DN 4, embora tenha realizado 3 vendas de Fiber Active® e 17 unidades de
Post Biotic®, o desempenho do Fiber Active® nao foi tdo expressivo, em compara¢ao com Post
Biotic®. Isso pode indicar que, embora a clinica tenha demonstrado boa aceitagcdo do Post
Biotic®, o Fiber Active® teve dificuldades para se firmar. Essa diferenca de desempenho pode
ser atribuida a diversos fatores. Primeiramente, a frequéncia do acompanhamento e das visitas
podem ter sido mais eficazes para o Post Biotic®, gerando uma resposta mais positiva, por ser
mais acessivel e com uma aplicacdo mais imediata, pode ter se encaixado melhor nas
necessidades da clinica. Enquanto o Fiber Active®, por ter um valor agregado maior e ter um
nicho mais especifico, exigiria um trabalho mais profundo de convencimento e educagao sobre
seu uso. Além disso, pode haver caracteristicas da area atendida por DN 4 que impactaram
diretamente nas vendas do Fiber Active®, como uma menor demanda para esse tipo de produto
ou a falta de um perfil de clientes que o enxerguem como essencial para a sua pratica.

DN 1, por sua vez, obteve um desempenho mais modesto, com apenas 1 unidade de
cada produto. Esse resultado pode ser explicado pela falta de visitas e acompanhamento
constantes. DN 1, possivelmente, ndo teve o suporte técnico necessario para impulsionar as
vendas de Fiber Active® e Post Biotic®. A area atendida por DN 1, além da auséncia de

acompanhamento técnico continuo, pode ter impactado diretamente nos resultados.
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Em resumo, a andlise dos dados de vendas e positivacdo demonstra que, apesar do
Fiber Active® ter um valor agregado maior e representar uma fragdo menor das unidades
vendidas, ele tem um grande potencial dentro do mercado veterinario. A taxa de positivagao
para ambos os produtos foi satisfatéria, com destaque para o Post Biotic®, que teve uma adesao
relativamente maior, possivelmente devido ao seu custo mais acessivel e a sua maior demanda
associada a distirbios como as diarreias e o suporte a terapias antibidticas. A continuidade do
trabalho de visitas e acompanhamento técnico, especialmente com os veterinarios mais
engajados, ¢ crucial para aumentar a aceitacdo e as vendas desses produtos inovadores, que ja
mostram um bom potencial de crescimento no mercado.

4 OPORTUNIDADES

Durante as visitas realizadas, foi possivel observar que os dois lancamentos inovadores
se encaixavam de forma significativa na rotina clinica dos veterinarios atendidos, apesar de a
abordagem ter sido feita apenas com uma amostra representativa. A flexibilidade dos produtos,
com multiplas indicagdes terapéuticas, garantiu que, mesmo que uma aplicagdo especifica ndo
fosse aplicavel a todos os casos, havia sempre uma demanda para usa-los. Seja para o
tratamento de doencas agudas ou para a manutencao e prevencao, principalmente em pacientes
com condi¢des cronicas, os produtos se mostraram uteis em diversas situagdes clinicas.
Esses langamentos trouxeram solugdes inovadoras para um mercado que ainda carecia de
opcoes voltadas para necessidades especificas, especialmente no manejo de doengas cronicas.
A abordagem focada na prevencao e manutencdo de doencgas, fundamentais para evitar crises e
melhorar a qualidade de vida dos pacientes, foi um diferencial importante, especialmente
porque, até 0 momento, ndo havia produtos direcionados para esse cuidado de longo prazo. Essa
caracteristica dos produtos aumentou as oportunidades de uso, tornando-os atrativos para um
maior numero de clinicos.

Além disso, uma das grandes oportunidades observadas foi a possibilidade de ampliar
o mercado de vendas desses produtos, potencializando sua rotatividade. Embora as visitas
tenham sido feitas a um niimero limitado de veterinérios, foi claro que, devido a alta demanda
por solugdes que atendem diferentes condicdes clinicas, esses produtos poderiam se tornar de
alta rotatividade. Essa flexibilidade e versatilidade abriram portas para que o produto fosse
amplamente adotado, ndo apenas por clinicas que atendem a casos cronicos, mas também por
aquelas com maior volume de pacientes que requerem tratamentos preventivos. Assim, o

lancamento nao s6 preencheu uma lacuna no mercado como também apresentou uma
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oportunidade de ser uma solu¢do de alta rotatividade, algo que poderia se encaixar em diversos

tipos de clinicas e praticas veterinarias.
5 DESAFIOS

A introdugdo de novos produtos no mercado veterinario, especialmente aqueles com
conceitos inovadores, apresenta um grande desafio, pois muitos veterindrios ainda nao estao
familiarizados com esses produtos, o que exige a introdu¢do de uma nova cultura de trabalho.
Convencer os profissionais da drea sobre a relevancia e os beneficios de um conceito inédito
nem sempre ¢ uma tarefa facil. O veterinario, por ser cético quanto a eficacia de produtos novos,
tende a resistir a mudanca, principalmente quando se trata de algo que nunca foi utilizado antes
ou de um conceito que ainda ¢ pouco difundido na rotina clinica. Portanto, além de oferecer
uma solucao técnica, € preciso explicar de forma clara e objetiva como o produto se integra ao
seu trabalho diario, mostrando como ele pode contribuir efetivamente para a melhoria dos
resultados e o bem-estar dos pacientes.

Nesse contexto, foi possivel observar que a falta de conhecimento sobre os beneficios
das fibras na dieta de cdes e gatos e sobre o uso de pds-bidticos como moduladores do
microbioma intestinal representou um obstaculo na aceita¢ao dos produtos. Enquanto em outros
paises essas ferramentas ja sao utilizadas como parte da rotina clinica, no Brasil ainda hd um
desconhecimento significativo sobre suas aplicacdes e vantagens. Isso demandou uma
abordagem mais educativa durante as visitas, visando ndo apenas a apresentacao dos produtos,
mas também a construcao de uma base conceitual para que os profissionais se sentissem seguros
em adoté-los.

Outro desafio significativo ¢ a cultura predominante no mercado veterinario, que
frequentemente exige a "amostra gratis" antes da prescricdo ou utilizagdo de novos produtos.
Essa pratica, embora nao seja tdo comum na medicina humana, ¢ uma realidade no setor
veterinario. Muitos profissionais preferem testar o produto antes de se comprometerem com sua
prescricdo, o que pode dificultar a aceitagdo de novos conceitos e tratamentos, mesmo quando
os produtos ja foram amplamente testados e possuem respaldo técnico e cientifico. Isso ocorre,
em grande parte, pela desconfianca natural do veterinario em relacio ao que € novo, o que torna
a amostra uma ferramenta importante para o convencimento.

No entanto, com o tempo, € possivel observar uma mudanca gradual nesse
comportamento, especialmente quando o veterinario ja tem confianga no laboratorio e no
propagandista. Quando uma relagdo de confianga ¢ estabelecida e o veterindrio percebe que os

produtos realmente oferecem resultados positivos, a resisténcia a amostras diminui, e ele se
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torna mais receptivo a novas solucdes. Esse ¢ um desafio continuo, que exige dedicacao,
paciéncia e uma abordagem constante para garantir que os produtos inovadores sejam
reconhecidos e valorizados no mercado veterinario.

Além da introduc¢dao de novos conceitos e da resisténcia natural a mudancga, outro
desafio importante esta relacionado a necessidade de ampliar o alcance desses lancamentos
inovadores para todos os veterinarios. O mercado veterindrio ¢ vasto e diversificado, com
muitos profissionais que ainda ndo estdo familiarizados com os beneficios desses produtos.
Conseguir alcangar todos esses veterinarios, especialmente em um mercado tdo segmentado,
exige um esfor¢o continuo e estruturado, onde cada visita, cada contato e cada demonstragao
do produto se tornam essenciais para a construgdo de um relacionamento sélido e a
disseminag¢do do conhecimento sobre o lancamento.

Essa tarefa de ampliagdo do mercado ¢ desafiadora, pois envolve, além da resisténcia
a novas praticas, a necessidade de um esfor¢o constante para levar as informacdes corretas e
tirar as duvidas dos profissionais. Muitas vezes, o convencimento para a ado¢ao de um produto
inovador depende do tempo que o propagandista técnico dedica para entender as especificidades
de cada veterinario, suas necessidades clinicas e como aquele lancamento pode se encaixar na
rotina de cada um. O processo de disseminacao ¢ gradual e requer paciéncia, persisténcia e um
acompanhamento continuo, ja que os veterinarios tendem a adotar novos produtos de maneira
mais lenta e com cautela.

Portanto, a ampliagdo do uso desses langamentos ndo € um processo imediato, mas
sim um esforco de longo prazo, onde cada veterinario conquistado representa um avango
importante para aumentar a adesdo e a confianga na utilizacdo dos produtos inovadores. Esse
desafio demanda tanto a persuasdo técnica quanto a capacidade de construir uma rede de
confianga solida, que se expanda ao longo do tempo, resultando em maior penetracio e presenga

no mercado.

6 CONCLUSAO

Os resultados obtidos reforcam a influéncia direta do médico veterinario como
propagandista técnico na aceitacao de produtos inovadores no mercado veterinario. Durante o
periodo analisado, a atuagao constante junto aos profissionais impactou positivamente a adog¢ao
dos produtos, especialmente daqueles com um valor agregado maior, como o Fiber Active®. A

taxa de positivagdo demonstrou que, mesmo com um volume menor de vendas em relacdo ao
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Post Biotic®, o Fiber Active® encontrou um nicho de mercado bem definido, demandando uma
abordagem mais especializada para ampliar sua adogao.

A analise do acompanhamento dos veterinarios evidenciou que aqueles que receberam
visitas mais frequentes apresentaram os melhores indices de positivagdo e vendas. Isso confirma
a importancia da relacdo de confiancga estabelecida ao longo do tempo, refor¢ando que a
educacdo técnica e a presenca continua do propagandista sao fundamentais para a insercao e
consolidagdo de novos produtos no mercado.

Além disso, a diferen¢a no desempenho entre Fiber Active® e Post Biotic® ilustra
como fatores como custo, indicagdo clinica e prevaléncia de determinada condigao interferem
na aceitacdo de um produto. O Post Biotic®, por atender uma demanda mais frequente e ter um
preco mais acessivel, teve uma aceitagao maior, enquanto o Fiber Active®, por se tratar de um
produto voltado para condi¢des mais especificas e com um custo mais elevado, exigiu um
trabalho técnico mais direcionado para justificativa clinica e convencimento dos veterinarios.

Dessa forma, a experiéncia profissional relatada neste estudo evidencia que o trabalho
do propagandista técnico vai além da simples apresentacdo de produtos. Ele atua como um elo
entre a indistria e os profissionais, fornecendo conhecimento técnico, promovendo
treinamentos e fortalecendo o relacionamento com os clientes. A continuidade desse
acompanhamento € essencial para consolidar produtos inovadores no mercado veterinario e
garantir que eles sejam corretamente indicados, maximizando seu potencial de aceitagdo e uso

clinico.
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