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SERVICO,

A IDEIA DA VEZ

Empresas buscam
fidelizar os clientes
por meio de estratégias
que agreguem valor
a0 negdcio

ENTREVISTA

Marcio Lopes de Freitas,
presidente da OCB - Organizagao
das Cooperativas Brasileiras

FEIRAS & EVENTOS

Beef Expo, Bela Safra, Circuito
InterCorte, Expodireto Cotrijal, Forum
das Cooperativas Agropecuarias, Show
Rural Coopavel, Showtec e Superagro

CADERNO PRATELEIRA: novidades do setor e langamento de produtos



Cafeicultor, evite os grandes
prejuizos causados pela
broca-do-cafe.

Faca o monitoramento dos talhdes e aplique de acordo com a recomendagao técnica do produto Benevia®.

O aumento da produtividade e rentabilidade foi observado nos campos experimentais onde foi utilizado o produto Benevia®, seguindo corretamente as
informacgdes de dosagem e aplicacdo. O aumento de produtividade e rentabilidade depende também de outros fatores, como condigdes de clima, solo,
manejo, estabilidade do mercado, entre outros. Dados disponibilizados pela area de Pesquisa da DuPont.

DuPont™ Benevia®: produto autorizado emergencialmente para importacdo e comercializagdo para controle da broca-do-café nos estados de Minas
Gerais, Sdo Paulo e Espirito Santo.



DuPont™ Benevia® é a solucao eficaz
para o controle da broca-do-café
(Hypothenemus hampei). Com um
manejo inovador, vocé podera evitar
perdas na producao, além de
proporcionar a satisfacao de produzir
mais e com melhor qualidade.

corretamente as embalagens e restos do produto.
As marcas com ®, ™ ou M sdo marcas da DuPont ou de afiliadas. © 2015 DuPont.

DuPont’
Benevia

inseticida
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CYAZYPYR®
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ALTA PERFORMANGE £
CONSISTENCIA NO CONTROLE. ==

LHOR ENFOLHAMENTO, MAIOR NOMERD

EROSETAS E RETENCAD DE FRUTOS. .

PLANTAS MAIS ROBUSTAS, VIGOROSAS g 5
E SAUDAVELS, SFRA APOS SAFRA. =

Atencao: Este produto € perigoso a saide humana, animal e ao meio ambiente. Leia atentamente € Siga  para mais informacaes:
rigorosamente as instrugdes contidas no rétulo, na bula e na receita. Utilize sempre os equipamentos de protecao
individual. Nunca permita a utilizagdo do produto por menores de idade. Consulte sempre um engenheiro agrénomo.
Venda sob receituario agronémico. Produto de uso agricola.

DuPont D

Faca o Manejo Integrado de Pragas. Descarte

www.dupontagricola.com.br



palavra do presidente

A todo vapor

O Brasil s6 comega a trabalhar depois do carnaval, segundo um jargéo conhe-
cido. Porem, o Grupo Publique j& esta a todo o vapor, desde o inicio do ano.

Tenho o prazer de entregar em suas maos a edicdo 61 da revista
AgroRevenda, a primeira de uma série de seis nimeros que serao
publicados este ano e que, com certeza, servirdo de referéncia para
todos aqueles que vivem diariamente focados no desenvolvimento do
setor de insumos agropecuarios.

Recomendo a leitura da Entrevista com Marcio Lopes de Freitas, pre-
sidente da Organizagao das Cooperativas Brasileiras (OCB), na qual ele
faz um raio-X do setor, comenta sobre a conjuntura atual da economia
e da politica brasileira e afirma que metade de tudo que ¢é produzido no
campo brasileiro passa, de alguma forma, por uma cooperativa.

Para ficar por dentro dos fatos e informacdes que, de alguma forma,
interessam ao setor, € obrigatéria a leitura das segbes Prateleira,
Fornecedores, Associativismo, Noticias e Mercado.

Outras leituras imperdiveis sédo as colunas assinadas pelos nossos
articulistas, com foco em temas sobre gestao, vendas, planejamento e,
principalmente, servigos (mote também da Reportagem de Capa). Alias,
a mudanga no perfil das revendas aponta na direcao de vender servicos
e transferir conhecimento e tecnologia, e esté redirecionando o foco dos
distribuidores de insumos e dos fornecedores no sentido de oferecer
um pacote completo de solucdes, individuais ou em parcerias, seja para
suprir uma lacuna da assisténcia técnica, seja para a fidelizacdo dos
clientes. Aprimorar a orientag&o ao produtor, preparar pessoas, processos
e ambiente resultam, na ponta da linha, na melhora da rentabilidade.

Na segao Revenda da Vez, o destaque é a Ellite Agropecuaria, de Mato
Grosso do Sul, que pretende ampliar a sua participagao no setor, sem
abrir filiais, contando com a forga de duas lojas de insumos agropecua-
rios, um escritorio comercial e trés empresas coligadas: uma do ramo de
comercializagao de soja e milho, outra de consultoria e representagoes
comerciais e uma terceira de recebimento e armazenamento de graos.
No Espag¢o DuPont, o tema escolhido foi o Programa Café, que oferece
solucdes de ponta, dentro das premissas de sustentabilidade econémica
e social, com baixo impacto ao

meio ambiente, que, além de evitar
perdas causadas por doengas e
pragas, ajuda a melhorar a renda
e a produgao.

Teremos muitas novidades ao
longo do ano, inclusive nas nossas
plataformas digitais, que ja estao
mais dinamicas. Vale conferir!

Boa leitural

Carlos Alberto da Silva
PRESIDENTE DO GRUPO PUBLIQUE E PUBLISHER DA PUBLIQUE EDITORA
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“A Vencofarma, em 2016, completa 30 anos e apresenta ao publico uma

i__;r,-'||1|:i|'=' Aawidaa LA AOVE March,

Acompanhando 3 evolucko da empresa a0 longo dos angs & Com a
premissa de ampliar seu alcance glebal, buscamos uma marca forte gue

posia e facilmente reconhecida no Brasil @ no exterior.

Sempre avangamas Sem esgquecer nossas raimes, somos um elo entre
clientes e colaboradores, produtos e tecnologia, uma empresa nacional

reconhecida mundialmente |

Mao somos produtos, somos solugdos.
Mao somos sgnhos, somos realidade.
Agora somos VENCD, SAUDE ANIMAL.
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NutricGodeSafras

CONHECIMENTO FARA ALTAS PRODUTIVIDADES

LEIA

Aprenda com especialistas e
tenha ao alcance da méo o
conhecimento necessario
para garantir fertilidade do
solo, nutrientes na plantacdo
e colheita farta.

WWW.

Nutricao

deSafras
.com.br
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JORGE ESPANHA E O NOVO PRESIDENTE DA ABMR&A

7

Jorge Espanha, novo presidente da ABMRSA

“O agronegécio precisa se esforgar ainda
mais para comunicar & sociedade em
geral o que faz de melhor, contribuindo

para uma agenda positiva que o Brasil
lider do
agronegécio. A Associacao Brasileira de

merece ter como mundial

Marketing Rural & Agronegocio (ABMR&A)
tem papel fundamental nessa missao.”
A afirmacédo é de Jorge Espanha, que
assumiu a presidéncia da entidade para
a gestao 2016/2017, no lugar de Daniel
Baptistella, que liderou a AMBR&A nos
Ultimos dois anos.

O executivo comegou a sua carreira
na Pfizer Saude Animal, na Europa, e
participou ativamente da criagdo da
Zoetis no Brasil, da qual foi diretor -
presidente. Desde 2014, esta a frente
da Merial Saude Animal, empresa de
saude animal do Grupo Sanofi. A nova
diretoria da ABMR&A relne profissionais
de varios segmentos da comunicagéo
e marketing do agronegécio. O vice-
presidente é Mauricio Mendes, que ja
comandou a entidade.

SETOR DE INSUMOS AGRICOLAS E AFETADO PELO AJUSTE FISCAL

Henrique Mazotini, presidente executivo
da Associagao Nacional dos Distribui-
dores de Insumos Agricolas e Veterina-
rios (Andav) afirma que o governo tem
que garantir o fluxo de crédito adequa-
do para retomar as linhas do seguro
rural. “Mesmo reconhecendo a necessi-
dade dos ajustes fiscais, 0 agronegécio
ajuda a manter a atividade econdmica
e a garantir a seguranga alimentar em
solo nacional”, justifica.

Segundo o diretor e representante do Con-
selho Fiscal da Andav em S&o Paulo, José
Citelli Neto, os cortes do governo na agri-
cultura atingiram as vendas de insumos no
Estado. “Cerca de 90% dos agricultores
que iriam investir na constru¢éao e na refor-
ma de barracoes para 0 armazenamento
de insumos e a manipulagao da producao
nao realizaram as operagdes, pois 0s re-
cursos para financiamento e capital de giro
reduziram-se drasticamente”, ressalta.

ANDAV EXPANDE ATUACAO NO TOCANTINS

A Associagao Nacional de Distribuidores
de Insumos Agricolas e Veterinarios (An-
dav) iniciou 2016 mais proximo do Norte
do Pais, com a contratagéo de André Fer-
nando Caldato, que atuara com exclusivi-
dade no Tocantins. O objetivo é ampliar a
acao na regiao e contribuir com a produti-
vidade do agronegdcio no Estado.

Segundo o presidente executivo da Anday,
Henrique Mazotini, a representatividade no
Tocantins visa a defesa de reivindicagoes, a
profissionalizacéo e a capacitagéo do setor de
distribuicao no Estado. “Vamos manter os dis-
tribuidores informados sobre os aspectos eco-
ndémicos e politicos, sobre as boas préticas e
0 manuseio consciente dos insumos”, afirma.

Segundo Arnaldo Jardim, secretério
de Agricultura e Abastecimento do Es-
tado de Sao Paulo, em 2015, o setor
teve disponiveis no orcamento R$ 393
milhdes, como complemento ao pré-
Em 2016, esse
recurso caiu para R$ 316 milhdes. “As

mio do seguro rural.

contratagbes de seguro que depen-
dam de subvencao do governo federal
estdo suspensas, o que é muito preo-
cupante”, afirma.

André Fernando Caldato, Executivo ANADV-TO
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Transformamos dados em conhecimento.
E conhecimento em resultados para vocé.
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Atroves de sua expertise de mais de 1S onos em consultonia de CRM
& exclusivas solucdes integrodas de dados, a AGDATA trabaiha junto com as
empresas do agronegddio para coletar e analisar dodos complexos de vendas, deservolbver
estrategas efetivas de marketing & operoconalizar a execucdo de programas de vendas.
Erm outros polovras: colocamos nossos cientes no comando de sua base de dados,
transformando informagco em conhedmento. E conheciments em resultodos.

Coleta e gestdo de dados criticos da distribuicdo ou do produtor paraa
correta tomada de decisbes estratégicas na area de vendas e marketing, fale com agente.

74 AGDATA

Mais do que dodos, resultados

www.ngdn‘t.u.n.t.fubaul | Escritdrio no Bros®: (1) 43891700 / Boruwerl = 5P
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Clorialdo Roberto Levrero, novo presidente
0a Abisolo

Dia 13 de janeiro, em cerimdnia reali-
zada em Sé&o Paulo, na sede da Fiesp
(Federagao das Industrias do Estado
de Sao Paulo), foi empossada a nova
diretoria da Abisolo (Associagao Brasi-
leira das IndUstrias de Tecnologia em
Nutricdo Vegetal). Segundo Clorial-
do Roberto Levrero, novo presidente
da entidade, no Brasil, o setor reline
cerca de 650 empresas de pequeno
a grande portes, responsaveis pela

ABISOLO EMPOSSA NOVA DIRETORIA

geracdo de 13 mil empregos diretos e
que respondem pelo faturamento anu-
al de R$ 4,4 bilhoes.

“Em 2015, as vendas de fertilizantes
especiais cresceram 9%, ao contrario
dos fertilizantes de cobertura, que re-
gistraram queda de 4,7% nesse mes-
mo ano”, comenta Levrero.

A Abisolo é composta por 85 empre-
sas e tem conquistado vitérias mar-
cantes. Uma delas foi a isengdo de
ICMS para matérias-primas usadas
na producéo de fertilizantes organicos
para o Estado de Sao Paulo; a outra,
a isengao para substratos e condicio-
nadores, que antes ndo eram reco-
nhecidos como insumos agricolas. “A
desoneracgéo tributaria dos produtos
foi um dos objetivos prioritarios da as-
sociacao”, diz Levrero.

Segundo Anderson Nora Ribeiro, (ge-
rente de marketing da Microquimica) e
diretor de Relagoes Institucionais e Co-
municagdo Social da entidade, o foco
principal da nova gestao é apresentar,
com consisténcia, o trabalho que vem
sendo realizado pela associacao, ade-
rindo as novas midias, como as redes
sociais, que possibilitarao uma maior
aproximagao das pessoas que tém in-
teresse em nutricao vegetal.

DIVULGACAO

Anderson Nora Ribeiro, diretor da Abisolo

MERCADO DE DEFENSIVO BIOLOGICO PODE CRESCER ATE 20%

As vendas do mercado de defensivos

agricolas biolégicos no Brasil devem
crescer de 15% a 20%, nos préximos
anos, segundo previsdo da Associacao
Brasileira das Empresas de Controle
Bioldgico (ABCBIo).

A industria de defensivos agricolas
bioldgicos no Brasil conta com 51 em-
presas detentoras de registros no Pais.
Dos 118 produtos comerciais liberados

(incluindo 36 emergenciais), 83 sao
“microbiolégicos” (fungos, bactérias e
virus) e 35 “macrobiolégicos” (parasi-
tas, predadores e parasitoides). No ano
passado, foram registrados 20 novos
produtos, um crescimento superior a
135%, ante a média de 8,5%, dos Ulti-

mos seis anos.

Pedro Faria Jr., presidente da ABCBio,
credita o répido crescimento do mer-
cado de defensivos biolodgicos ao ele-
vado custo para o desenvolvimento de
um novo defensivo quimico (ao redor
de US$ 250 milhdes) e ao aumento da
demanda por alimentos sem residuos.
“Soma-se a isso o fato de o defensi-
vo biolégico, quando utilizado em al-
ternancia com os produtos quimicos,
permitir um prolongamento da vida Util
dos defensivos quimicos”, ressalta.

De acordo com o presidente da
ABCBIo, o setor também foi favorecido
pelos
surgidos em algumas culturas no

problemas fitossanitarios

Brasil, em especial, o aparecimento
da “Esta
praga causou enormes prejuizos

Helicoverpa  armigera.
aos agricultores brasileiros e o
controle, economicamente viavel,
s6 foi conseguido com a introdugéo
de
e de

inseticidas  microbiolégicos

insetos parasitoides no

manejo”, afirma.

Em razdo do cenério interno positivo,
0os grandes players mundiais desse
segmento escolheram o Brasil para
sediar o Congresso Internacional de
Biocontrole, coordenado pela ABCBio,
no periodo de 15 a 17 do més de
novembro, em Campinas (SP).
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Vocé ja recebe em seu estabelecimento
um exemplar da Revista AgroRevenda,
a linica publicagao do setor

gue fala 100% sobre =
0 seu negocio. Agora, fazendo %
uma assinatura especial, vocé

pode receber mais exemplares X
para distribuir entre os profissionais

de sua empresa e para oufras filiais.

E a oportunidade de garantir
informacdes relevantes do setor
para toda a sua equipe.

Faca ja a sua solicitacao, ligue: - -
(11) 9.9381.4488 e (11) 3042.6312 - Adriana Bonanni 1% ) PUBLIOUI @F e
financeiro@publique.com i L. i et



entrevista | marcio lopes de freitas

FLORA EGEICIA

Segundo presidente” da O:CB',:'}}Competltlwdade
& um dos alicergesido setor

Mercio Lopes de Freitas,
) : atualmente & frente da
Béth Mélo W presidéncia do Sistema OCB
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‘ Q té 2025, o cooperativismo brasi-
‘ leiro serd reconhecido pela so-
ciedade por sua competitividade,
integridade e capacidade de gerar feli-
cidade aos seus cooperados.” A afirma-
cao é do produtor rural e cooperativista
ha mais de 30 anos, Marcio Lopes de
Freitas, 56 anos, atualmente a frente da
presidéncia do Sistema OCB, composto
pela Confederagdo Nacional das Coope-
rativas (CNCoop), pela Organizagao das
Cooperativas Brasileiras (OCB) e pelo
Servico Nacional de Aprendizagem do
Cooperativismo (Sescoop).

Natural de Patrocinio Paulista, no interior
de Sao Paulo, e graduado em Administra-
cao pela Universidade de Brasilia (UnB), a
vocagao pela agropecuaria e pelo coope-
rativismo esta no DNA: foi herdada do pai,
Rubens de Freitas.

Segundo Freitas, que também preside a
Organizagao das Cooperativas dos Po-
vos de Lingua, Portuguesa (OCPLP), as
20 maiores cooperativas agropecudrias
brasileiras representam R$ 60 bilhdes
anuais em faturamento, relinem mais de
200 mil associados, geram 83 mil postos
de empregos, contam com mais de dois
mil profissionais de assisténcia técnica
e investiram mais de R$ 2,6 bilhdes em
2015, registrando cerca de R$ 2 bilhdes
em sobras no Ultimo ano, apenas para ci-
tar alguns nimeros.

Confira, a seguir, a entrevista exclusiva do
presidente do Sistema OCB para a revista
AgroRevenda.

AgroRevenda - Quais os principais ndme-
ros das cooperativas agropecuarias?
Marcio Lopes de Freitas - O banco de
dados da Organizagéo das Cooperativas
Brasileiras (OCB), entidade que presido
h& 15 anos, aponta o registro de 6,6
mil cooperativas. Em relagao ao Ramo
Agropecuério, temos o seguinte cenério:
1.543 cooperativas, 993,5 mil coopera-
dos e 180,1 mil empregos formais gera-
dos pelo setor.

AgroRevenda - O que representa o sistema
cooperativo para a agropecuaria brasileira?
Marcio Lopes de Freitas - Segundo da-
dos do Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE), metade de tudo que é
produzido no campo brasileiro passa, de

dez/jan 2016

SEMPRE COSTUMAMOS DIZER
QUE AS COOPERATIVAS TENDEM

A PASSAR POR SITUACOES DE
CRISE, BUSCANDO ALTERNATIVAS
PARA CONTORNAR 0S MOMENTOS
DIFICEIS, IDENTIFICANDO NOVOS
NICHOS DE MERCADO E NOVAS
FORMAS DE ATUACAQ."

alguma forma, por uma cooperativa. O
cooperativismo é responséavel, hoje, por
ndmeros que impressionam. Por exemplo,
gera mais de 360 milhdes de empregos
diretos e representa cerca de 6% do PIB
do setor agropecudrio. Em mais de 400
cidades brasileiras, as cooperativas de
crédito sdo as Unicas instituicdes financei-
ras disponiveis, ou seja, milhares de pes-
soas s6 dispéem de incluséo financeira,
gragas ao cooperativismo. Nessa mesma
linha de raciocinio, temos as cooperativas
de infraestrutura, que distribuem energia
para diversas regides do Pais, onde as
concessiondrias nao atuam diretamente,
sobretudo, na zona rural. Além disso, o
Ramo Agropecuério ¢ um dos mais bem
estruturados. Enquanto a Regiao Sudeste
possui 0 maior nimero de cooperativas,
com 415, no total, a Regido Sul lidera em
quantidade de cooperados (496,6 mil) e
também ¢é o destaque principal na gera-
gao de empregos, com 132,7 mil postos
de trabalho. Além disso, as 20 maiores
cooperativas agropecuarias apresentam
0s seguintes numeros: R$ 60 bilhdes em
faturamento, retnem mais de 200 mil
associados, geram 83 mil postos de em-
pregos, estédo, em média, had mais de 50
anos no mercado, contam com mais de
dois mil profissionais de assisténcia técni-
ca e investiram mais de R$ 2,6 bilhdes em

2015, registrando cerca de R$ 2 bilhdes
em sobras no Ultimo ano (geragao de ren-
da para o produtor). Também apresenta-
ram crescimento médio (em faturamento)
de 15% no mesmo periodo e atuam em
oito Estados brasileiros e no Paraguai.
Vale lembrar que as cooperativas e seus
parceiros realizam importantes eventos de
transferéncia de tecnologia, como a Expo-
direto Cotrijal, em Nao-Me-Roque (RS), o
Show Rural Coopavel, em Cascavel (PR),
a Tecnoshow Comigo, em Rio Verde (GO),
e a Agrobrasilia, em Brasilia (DF), apenas
para citar alguns. Apenas em 2014, ao or-
ganizar suas feiras, as cooperativas agro-
pecuérias realizaram 11 apresentacoes de
vitrines de transferéncia de tecnologias no
campo, reunindo um publico de 700 mil
produtores, e geraram negdcios na casa
dos R$ 7 bilhdes.

AgroRevenda - Por que o cooperativismo
tem se destacado na economia brasileira?
Quais fatores contribuiram para a repre-
sentatividade do setor?

Marcio Lopes de Freitas - O cooperativis-
mo € uma forma inteligente e sustentével
de empreender, que se diferencia das
demais, por valorizar a participagao dos
associados, a gestdo democratica, e por
zelar pelo crescimento de toda a comuni-
dade. Justamente por isso, 0 pensamen-
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to cooperativista ganha novos adeptos,
todos os dias, e se posiciona como uma
alternativa empresarial capaz de gerar ren-
da e, ao mesmo tempo, contribuir para a
construgcdo de um Brasil mais justo e igua-
litério. Ao redor do mundo, j& contabiliza-
mos um bilh&ao de cooperativistas espalha-
dos por mais de 100 paises e contribuindo
com a geragdo de mais de 100 milhdes
de empregos. No Brasil, a cada ano, o
cooperativismo ratifica a sua participagao
e posicao de destague na economia, na
construgcao de uma sociedade mais justa,
com indicadores representativos. Hoje, o
Sistema OCB representa mais de 6,8 mil
cooperativas em todo o Pais, divididas
em 13 ramos de atuagdo, com mais de
12,7 milhdes de associados e gerando em
torno de 360 mil empregos diretos. E ndo
queremos parar por ai. O senso comum
nos leva a inferir que vai mais longe quem
sabe aonde quer chegar. E o movimento
cooperativista brasileiro sabe muito bem o
que pretende para um horizonte de médio
e longo prazo. Recentemente, demos ini-
cio a implementagéo de um planejamento
sistémico estratégico para o periodo 2015-
2020, com uma visao de futuro para o se-
tor. Até 2025, o cooperativismo brasileiro
sera reconhecido pela sociedade por sua
competitividade, integridade e capacidade
de gerar felicidade aos seus cooperados.

Essa, alias, tem sido a bussola que orien-
ta a atuacédo de todos nds que fazemos
parte desse movimento diferenciado, co-
megando pelas instituicbes que formam o
Sistema OCB, Sescoop e CNCoop, suas
unidades estaduais, e chegando a nossa
base, as cooperativas.

AgroRevenda - Quais os principais desa-
fios desse setor?

Marcio Lopes de Freitas - Qualificar a
mao de obra; profissionalizar a gestao
e a governanca do sistema; estimular a
intercooperagao; promover a seguranga
juridica e regulatéria; fortalecer a repre-
sentatividade, a cultura cooperativista, a
imagem e a comunicagao do movimento.
Eis os principais desafios elencados no
planejamento estratégico. Nosso grande
objetivo é vencer cada um desses desa-
fios, consolidando o cooperativismo como
uma ferramenta estratégica de incluséo
financeira, indutor de desenvolvimen-
to local e gerador de qualidade de vida.
Alids, essa meta pertence a todos nds,
cooperativistas brasileiros. E, pensar no
futuro significa planejar, antever cenarios,
considerar forcas e riscos, visualizando
as oportunidades que nos sao oferecidas.
Certamente, esses passos nos ajudarao a
colher os frutos de um bom trabalho, feito
de sol a sol, um dia apds o outro. Como

cooperativistas convictos que somos, te-
mos tudo 0 que € necessario para vencer
os desafios para concretizar a visao que
estabelecemos para 2025: tornar o coope-
rativismo reconhecido por suas particula-
ridades e beneficios, em especial por sua
competitividade, integridade e capacidade
de promover a felicidade dos cooperados.
Entao, méos a obra!

AgroRevenda - Como o sr. analisa a situa-
¢ao econdmica do Pais?

Marcio Lopes de Freitas - Acredito que a
crise econdmica é muito mais profunda do
que se imagina. Ela é estrutural, gera des-
confianga e retragdo na economia, causa
temeridade. Acredito que o Brasil esteja vi-
vendo uma completa falta de previsibilida-
de e isso, para quem ¢é agricultor, ou seja,
para aquela pessoa que acredita, planta,
e aguarda a colheita com esperanga, nao
¢é favoravel. Quem vive do campo precisa
ter o minimo de previsibilidade. E isso vai
além de questdes climéticas... independe
do El Nifio ou da La Nina. Entao, a crise
que mais nos afeta é a falta de horizontes
e a sobra de rumores de que as coisas
podem piorar! Isso gera um processo de
inércia econdmica e até de retragdo. Com
certeza, o empreendedorismo e a inova-
Gao, ou seja, a capacidade de visualizar
oportunidades e de se reinventar, sao di-
ferenciais para as empresas e as pessoas
nesse cenario conturbado de crise pelo
qual estamos passando no Brasil.

AgroRevenda - Entdo, quais as estratégias
para a melhoria e o desenvolvimento das
cooperativas em meio a essa crise politica
e econdmica instaurada no Pais?

Marcio Lopes de Freitas - Historicamente,
as cooperativas tém se mantido atuantes
no mercado, mesmo em tempos de crise
econdmica. Isso se deve a participacdo
de todos o0s cooperados nos processos
decisdrios, a qualificagdo da mao de obra
e a melhoria constante nas estratégias de
gestao e governanca . E evidente que, em
tempo de crise, é preciso pisar no freio, no
momento certo, e acelerar quando possivel.
As cooperativas brasileiras aprenderam isso
e, hoje, sabem aproveitar as melhores opor-
tunidades. Diante disso, mesmo com a cri-
se, as estratégias de mercado e a oferta de
produtos com precos competitivos tendem
a garantir a sobrevivéncia das cooperativas.
Fundamentalmente, o cooperativismo nas-
Ceu em meio a uma crise.
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Entao, sempre costumamos dizer que as
cooperativas tendem a passar por situa-
cOes de crise, buscando alternativas para
contornar os momentos dificeis, identifi-
cando novos nichos de mercado e novas
formas de atuacéo. Nao é porque somos
imunes, mas porgue temos uma preocu-
pacao grande de, rotineiramente, rever
nossos processos de gestao e governan-
¢a, além de observar cada oportunidade
de crescimento.

AgroRevenda - Como o sr. avalia o desem-
penho das cooperativas agropecudrias
em 20157

Marcio Lopes de Freitas - Em relacéo a
2015, 0 ano nao foi ruim. As cooperativas
agropecuarias aproveitaram uma safra de
boa qualidade e com grande volume. Os
precos internacionais, apesar dos revezes
ocorridos, ainda se mantiveram, o que
gerou resultados bem positivos. Entéo,
podemos considerar 2015 como um ano
bom para as cooperativas. Embora viven-
do momentos de dificuldades econémicas
e financeiras, ainda tivemos uma disponi-
bilidade de crédito rural razoavel. O esfor-
¢o do governo federal, principalmente da
ministra Katia Abreu (Agricultura, Pecuéria
e Abastecimento), de antecipar os planos
Agricola e Safra, foi fundamental, pois veio
na hora certa.

AgroRevenda - Quais as expectativas para 20167
Marcio Lopes de Freitas - Para 2016, nao
ha previsibilidade muito clara. Depende
muito de varios cenérios; contudo, o ano
novo me transmite muito otimismo por-
que acredito na capacidade da agricultura
brasileira. Por causa do nosso clima, das
condigoes fisicas do nosso solo e, acima
de tudo, da geragao fantéstica de agricul-
tores visionarios, o que é uma caracteristi-
ca do povo brasileiro, a nossa agricultura
tem se posicionado de forma cada vez
mais eficiente.

AgroRevenda - Qual o papel das coo-
perativas na extensdo rural? Como as
cooperativas tém se estruturado para a
oferta de servigos e a transferéncia efeti-
va de tecnologias?

Marcio Lopes de Freitas - A assisténcia téc-
nica tem uma correlagdo muito forte com
eficiéncia, ou seja, a melhor adogdo das
técnicas e do conhecimento disponivel, as
transferéncias da tecnologia e o auxilio na
tomada de deciséo. Cooperativas trabalham
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SEGUNDO 0 INSTITUTO
BRASILEIRO DE GEOGRAFIA

E ESTATISTICA (IBGE), METADE
DE TUDO QUE E PRODUZIDO
NO CAMPO BRASILEIRO
PASSA, DE ALGUMA FORMA,
POR UMA COOPERATIVA.”

com diferentes modelos de assisténcia téc-
nica: propria, terceirizada ou em parceria
com outras instituicdes, em projetos como
0s que s&o vinculados ao Servigo Nacional
de Aprendizagem Rural (Senar) e ao Servi-
¢o Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (Sebrae). Ha, também, casos em
que a assisténcia técnica pode ser ofertada
pela cooperativa, paga ou rateada com o
produtor, ou seja, ja ha modelos diferentes
em regides e em atividades agropecudrias
diferentes. Atualmente, o sistema coopera-
tivista conta com aproximadamente oito mil
técnicos a campo. Somos a maior referén-
cia no Brasil em termos das feiras tecnolo-
gicas, a exemplo da Nao-Me-Toque Cotrijal,
Show Rural Cooopavel, Tecnoshow Comigo,
AgroBrasflia DF, sem contar com a diversi-
dade de mostras regionais de elevado des-
taque. Nascem do desejo da cooperativa de
validar e ofertar opgdes tecnoldgicas e insu-
mos modernos que atendam aos anseios
do produtor rural cooperado. Com nimeros
que se superam a cada ano, especialmen-
te em volume de negdcios realizados e na
quantidade de produtores rurais visitantes,
as feiras de transferéncia de tecnologia se
fortalecem, agregando novas iniciativas em
diferentes regides. No Brasil, as cooperati-
vas s&o responsaveis por 19,7% do total
da assisténcia técnica (IBGE, 2006). Onde
0 cooperativismo esta mais presente, como
nos Estados da Regido Sul, esse nimero
chega a 31,1%. Em levantamentos amostra-
dos recentemente, alguns exemplos falam
por si: cafeicultores do sul de Minas Gerais
produzem quase 20% a mais que a média
da regido (31 sacas ante 26); a regido de

Guarapuava, no Parang, detém a maior a
produtividade de cereais de inverno no Bra-
sil, gragas ao trabalho da cooperativa da
regiéo, que alia pesquisa, eficiéncia produ-
tiva e econémica na assisténcia técnica aos
seus cooperados.

AgroRevenda - Como resolver a questao
de rentabilidade, considerando a compe-
titividade das cooperativas versus empre-
sas tradicionais?

Marcio Lopes de Freitas - Um dos maiores
desafios do cooperativismo ¢ se perpetuar
em mercados volateis e instaveis, altamen-
te competitivos. Por isso, também temos
notado em nossa base uma busca maior
pela capacitagéo e profissionalizagdo da
gestéo das cooperativas, que é capaz de
construir essas estratégias de longo prazo
e aproveitar as melhores oportunidades.
Aliado a isso, a melhor prestacao de servi-
GOs ao associado e a valorizagao da ativi-
dade sdo também desafios permanentes,
muito convergentes com as agoes de fide-
lizagdo do quadro social dos produtores
rurais cooperados. A precificagao justa e
razoavel dos diversos produtos e servigos
fornecidos também é um forte diferencial.
A agregagéo de valor ¢ outro desafio para
as cooperativas agropecudrias brasileiras,
e acreditamos que, a medida que o setor
se organizar, essa evolugédo se dara de
forma natural, e a capacidade de coordenar
a cadeia produtiva e o fornecimento de pro-
dutos com qualidade, quantidade e prego
competitivo serao diferenciais que abrirao
muitas oportunidades de crescimento no
mercado nacional e nas exportagoes.
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RONALDO PEREIRA ASSUME A DIRETORIA-GERAL BRASIL DA FMC

A FMC Agricultural Solutions anuncia a
chegada de seu novo diretor-geral Brasil,
Ronaldo Pereira. Com formagao em
agronomia e marketing e mais de 20 anos
de experiéncia no ramo agroquimico,
iniciou sua carreira na empresa, em 1995,
como representante comercial, ocupando
posicdes estratégicas, tanto no Brasil
como no exterior, com experiéncias no
México, Estados Unidos, e na gestéo dos
negocios em outros paises da Ameérica

AGROCERES PIC ESTA EM

A Agroceres PIC (Patos de Minas/MG)

vai investr R$ 20 mihdes em duas
novas Unidades de Disseminacao de
Genes (UDGs) no Brasil, em Itabirito
(MG) e Laranjeiras do Sul (PR). As obras
comegaram em fevereiro e devem ser
concluidas em um ano e meio. A unidade
de ltabirito serd projetada para alojar 400
reprodutores  suinos e tera capacidade

para produzir cerca de 600 mil doses

do Sul.
diregao-geral da Rotam, no Brasil.

Mais recentemente, atuou na

O novo diretor-geral Brasil terd como
responsabilidade a lideranga e a
gestdo do negécio de agroquimicos da
empresa no Pais. “E um prazer retornar
a FMC e me juntar a uma equipe
comprometida e orientada a servir
aos clientes, com a missao de trazer
tecnologia, servigos e solugdes para o
agronegocio”, ressalta Pereira.

EXPANSAO

inseminantes por ano. A planta de
Laranjeiras do Sul deve alojar 700 machos
e tera potencial de produgéo de cerca de
1,1 milhao de doses inseminantes por ano.
Com este empreendimento, a Agroceres
PIC atingird um total de quatro UDGs
préprias e uma afiliada em operagao
em todo o Pais, produzindo anualmente
2,5 milhdes de doses de sémen, volume

suficiente para atender a um plantel

NORTOX CONTRATA EXECUTIVOS

Sede da Nortox em Arapongas (PR)

O paranaense Jo&o Marcos Ferrari € novo
diretor comercial da Nortox S/A, responsavel
pelas é&reas de Vendas, Marketing e
R&D da empresa. Engenheiro agronomo
pela Universidade Estadual de Londrina
(UEL), passou pelas multinacionais Bayer,
Cyanamid e DuPont. Presidiu a Arysta,
no Chile, e, apds a sua volta ao Brasil,

acumulou os cargos de presidente e CEO

da empresa no Pais. Outro reforgo & Osmar

Trautwein Junior, com mais de 25 anos
de experiéncia no mercado, na geréncia
Nacional de Vendas.

Desde 2000, além de ampliar as equipes de
vendas e de assisténcia técnica, a Nortox
continuou apostando na sua poltica de
crescimento. Em 2010, entrou no mercado
de cana-de-agUcar e de pastagens e, desde

DIVULGACAO

Ronaldo Pereira, diretor geral Brasil da FMC

comercial de quase 400 mil fémeas.
Segundo o diretor superintendente da
Agroceres PIC, Alexandre Furtado da
Rosa, o investimento permitira & empresa
ampliar o atendimento dos clientes no
Pais, em especial no Sul e no Sudeste.
‘A construcao das duas novas unidades
permitirda aumentar a eficiéncia do
processo de disseminagdo de genética

liquida, de elevado valor genético”, afirma.

2011, desenvolve produtos para nutricao
vegetal. Hoje, a empresa esta focada no
seu projeto de crescimento sustentavel e
conta com 40 novos processos de registro
em andamento. Também adquiriu um
portfolio completo de nutrigdo vegetal de
uma empresa consolidada ha mais de 20
anos no mercado nacional.

Jodo Marcos Ferrari, novo diretor
comercial da Nortox
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A Company of Degesch Group

CURSO ON-LINE GRATUITO SOBRE IRRIGACAO

A Valley apresenta uma plataforma
online gratuita, criada exclusivamente
para oferecer informagbes sobre
irrigacao para os produtores. Trata-se

do site Irrigation.education, um portal

de educagdo on-line, ja disponivel

em portugués. “Sado informacdes
completas sobre a teoria da irrigagao,
os beneficios, os novos produtos, os

avangos tecnoldgicos, e muito mais.

VENDA DE MAQUINAS AGRICOLAS CAI 34,5%

Em 2015, as vendas internas de maquinas
agricolas e rodoviarias totalizaram 44.944
unidades, uma queda de 34,5% comparada

com 2014. Segundo a Associagao

Nacional dos Fabricantes de Veiculos

Automotores (Anfavea), a produgao
alcancou 55.281 unidades, apresentando

reducéo de 32,8% na mesma andlise. Por

PHIBRO SAUDE ANIMAL ABRE VAGAS

Com o objetivo de fortalecer a equipe
e crescer ainda mais, a Phibro Saude
Animal abriu novas vagas para a
geréncia técnica de aves, geréncia
técnica de sufnos, geréncia de produtos

de aves e suinos e coordenagdo de

Vo

territério bovinos. “Investimos em mais
profissionais para adequar a nossa
estrutura com o objetivo de atender os
desafios futuros. Nossa estratégia é de
médio e longo prazo e independe de

instabilidade momentanea. Acreditamos

SEU AMBIENTE

LIVRE

DE ROEDORES

e

Um curso completo on-line, de facil
acesso, desenvolvido para promover a
capacitagao do profissional do campo”,
informa André Ribeiro, gerente de

desenvolvimento de Redes e Marketing.

sua vez, as exportagbes de maquinas
agricolas totalizaram US$ 1,698 bilhdo
em 2015, uma retragdo de 39,2% em
relagédo a 2014.

no Pais”, afirma Stefan Mihailoy,
presidente da companhia no Brasil. Os
interessados em fazer parte da equipe
da empresa devem enviar um e-mail
para selecao@pahc.com, com o titulo

“Phibro Contrata”.

. f-a

Girassol é um dos alimentos preferidos dos roedores,
porem eles s6 consomem sua améndoa. GRAO FATAL®
ja vem com o girassol descascado, o que proporciona:

+ Maior facilidade de consumo pelos roedores;

+ Atratividade e palatabilidade superior;

+ Maior higiene e seguranca para sua casa, pois nao deixa
residuos de cascas no ambiente;

GRAO FATAL® possui substancia amargante para prevenir a
ingest&o acidental.

www:bequisa.com.br
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RALLY DA SAFRA 2016

Dia 25 de janeiro, o Rally da Safra 2016
saiu de Campo Grande (MS), com o
objetivo de avaliar as lavouras de soja
precoce do Estado. "Até o momento, os
resultados sao bons, mas os produtores
ainda sentem a ameacga do excesso de
chuvas no momento da colheita”, afirma
André Pessda, coordenador do Rally e
socio-diretor da Agroconsult.

Este ano, o Rally foi a campo com a
expectativa de uma safra brasileira de
soja de 99,2 milhdes de toneladas, um
crescimento de 2% em relagdo a temporada
passada (97,2 milhdes de toneladas). A
area plantada ¢é estimada em 32,9 milhdes
de hectares, 3% superior a da safra anterior

(82,1 milndes de hectares).

Eugenio Luporini Neto-, presidente
da Meérigux NutriSciences

DIRETOR-GERAL FEED

O agrébnomo André Luiz Junqueira
Franco, 46 anos, é o novo diretor-geral
— feed no Brasil da Trouw Nutrition,
empresa global do setor de nutrigao
Em sua

animal do grupo Nutreco.

carreira, Franco passou por cargos
de lideranga em desenvolvimento de

negdécios, marketing, vendas e recursos

Oito equipes vao a campo para avaliar a
lavoura de soja e trés para verificar o milho
segunda safra. A Equipe 1 percorreu as
regibes de Dourados e Navirai (MT), nos
dias 26 e 27 de janeiro. A Equipe 2 iniciou
as atividades em Sinop (MT), no dia 25. A
Equipe 3 prosseguiu no estado, no dia 1° de
fevereiro, e, na sequéncia, chegou em Goias.
Os técnicos das Equipes 4, 5, 6, 7 e 8
voltardo a campo a partir do dia 23 de
fevereiro, para a avaliagdo da soja, e, até
15 de margo, percorrerao propriedades
nos estados de Goids, Mato Grosso,
Tocantins, Maranh&o, Piaui, Bahia, Parana,
Santa Catarina, Rio Grande do Sul e Minas
Gerais. Nesta edicéo, trés equipes avaliardo
o milho segunda safra, no periodo de 3 a

André Pessda, coordenador do Rally
e sdcio diretor da Agroconsult

20 de maio, no Parang, no Mato Grosso do
Sul, em Goias e no Mato Grosso.

O Rally da Safra 2016 chega a 132 edicéo e
conta com o patrocinio do Banco do Brasil, da
Bayer, Monsanto, Mosaic e Volkswagen, além
do apoio da BM&F Bovespa, Fiesp, Agrosatélite,
Agroipés, Impar Consultoria no Agronegécio
e da Universidade Federal de Vigosa.

NOVO COMANDO NA MERIEUX NUTRISCIENCES

Eugenio Luporini Neto assumiu a
presidéncia da Meérieux NutriSciences
para a América do Sul, substituindo
Luis Fernando Maida, na unidade de
Piracicaba (SP). O executivo lidera uma
equipe de cerca de mil colaboradores,

que prestam servigos analiticos as

humanos em multinacionais como

Monsanto e Ceres Sementes. “Sou
um apaixonado pelo setor de nutricao
animal e ha muito tempo desejava uma
movimentagao para a area. A velocidade
do mercado e a sua complexidade me
atraem e foi 0 que me moveu a aceitar

esse desafio”, afirma.

SEMEX ANUNCIA GERENTE DE GADO DE CORTE

Com mais de 20 anos de experiéncia no
mercado, o zootecnista Antonio Carlos
Sciamarelli Junior é o novo gerente de Corte da
Semex Brasil. Em sua experiéncia profissional,
como docente em

atuou instituicoes

educacionais e na area comercial, com bons
resultados na comercializagdo de sémen.
A expectativa de Sciamarelli, para 2016, é
agregar a sua experiéncia e conhecimento a
empresa e contribuir com o pecuarista que

areas de alimentos, meio ambiente,

agroquimicos, farmacos, bens de
consumo e cosméticos. A empresa esté
presente em 20 paises, com mais de 80
unidades e cerca de 6.000 empregados.
No Brasil, conta com 16 unidades e,

aproximadamente, mil colaboradores.

André Luiz Junqueira Franco diretor Geral - Feed
no Brasil da Trouw Nutrition

deseja alavancar seus negocios e torné-los
mais rentaveis. “O crescimento consistente
€ baseado na genética, no trabalho técnico
e na capacitagdo que iremos oferecer”,
acrescenta.
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DSM | TORTUGA APRESENTA SUPLEMENTOS MINERAIS EM SC

A DSM, detentora da marca Tortuga,
participou do Campo Demonstrativo Alfa
(CDA), entre 19 e 21 de janeiro de 2015,
em Chapecod (SC). Na oportunidade,
os criadores conheceram a linha de
suplementos minerais para suinos,
equinos, caprinos, ovinos,
e aves, com destaque para o Bovigold,

que aumenta a producéo e os indices

ruminantes

de reproducdo do gado leiteiro. “No

evento, a equipe técnica orientou
0s participantes sobre as melhores
alternativas nutricionais para o aumento
resultados produtivos”,

gerente distrital da DSM para Santa

dos afirma o

Catarina, Roberto Bolsanello.

De acordo com a empresa, O
suplemento nutricional Bovigold
RumiStar™ contém a Unica enzima

destinada aos ruminantes que resulta
em mais leite por quilo de alimento. Ao
ser utilizado no periodo de lactagao,
atua no rimen e ajuda a decompor o
amido do milho durante a digestao.
Esse processo faz com o que o gado
aumente a produgdao por ampliar a
disponibilidade de energia para a flora
microbiana, segundo relata a empresa.
Também foram apresentados no CDA
os produtos Bovigold Beta Pré-Parto
e Bovigold Beta Pds-Parto, destinados
ao periodo de transigao.

AGROCERES CELEBRA 70 ANOS NO BRASIL

Até maio de 2016, estara no ar, nas
midias impressa e digital, além das
redes sociais, a campanha “Orgulho
de Produzir’, lancada em novembro
os 70
anos da Sementes Agroceres,

de 2015, para comemorar
um
movimento em prol da agricultura e
do agronegdcio brasileiro. Através de
uma plataforma digital, representada
por uma arvore virtual, produtores e
parceiros se conectam a marca, por
meio de depoimentos que valorizam

APLICOU, LIMPOU

Felipe Dattro, gerente de market}'ng de Pastagem da Dow

o orgulho de produzir alimentos,
especialmente o milho. A cada novo
depoimento recebido, a Sementes
Agroceres planta uma muda de
arvore em uma area de preservagao
permanente, que fica na unidade
da Monsanto, em S&o José dos
Campos (SP).

Thiago da marca

Bortoli, gerente

Sementes Agroceres, afirma que a
campanha tem como intuito trabalhar

a confianga e a credibilidade da marca

de 2015, a
AgroScienses langou a nova campanha de

Em  novembro Dow
comunicagao da Linha Pastagem, que traz
o conceito “Aplicou, limpou”, para divulgar
e promover a linha de herbicidas. Segundo
Felipe Daltro, gerente de marketing de
Pastagem, o objetivo é mostrar o beneficio
dessa tecnologia na eliminacdo de
plantas daninhas, destacando o ganho
em produtividade, por meio do manejo
adequado dos pastos, e estimulando a

limpeza, sem rebrota.

_———

[E—

i

! A ]
! .;J

Roberto Bolsanello, gerente distrital da DSM
para Santa Catarina

ao longo desses 70 anos, por meio
do reconhecimento e da valorizagao
dos agricultores. “Essa foi a forma que
escolhemos para homenagear a histéria
dos nossos clientes e parceiros, além
de contribuir para um planeta mais
sustentavel para as proximas geragoes”,
explica. E lembra que a Sementes
Agroceres, marca de milho e sorgo
da Monsanto do Brasil, foi pioneira ao
langar, em 1945, o primeiro hibrido de
milho nacional.

“Para trazer essa realidade, destacamos
0 problema da invasao das plantas dani-
nhas, literalmente amarrando um animal
magro e abatido, para representar que
elas “amarram” o desenvolvimento do
animal e a produtividade do pecuarista”,
explica. A campanha também conta com
a acao Operagao Limpa Pasto, que chama
a atencdo para os resultados praticos e
positivos da utilizagdo dos herbicidas nas
fazendas, por meio da identificagdo dos

pastos limpos.
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RECONHECIMENTO INTERNACIONAL

A Mosaic Fertilizantes, empresa global do
setor de fosfatados e potassio combina-
dos, foi reconhecida, pelo terceiro ano
consecutivo, como uma das empresas
que realizou o maior nimero de agdes e
estratégias concretas para reduzir a emis-
sédo de gases de efeito estufa, além de di-
minuir os riscos que o seu negdécio pode
oferecer ao clima.

A Empresa foi citada na Lista A, realiza-
da pelo érgao internacional CDP, que tra-
balha para transformar a maneira como
o mundo faz negdcios, protegendo os
recursos naturais. Além do desenvolvi-
mento de relatérios sobre as mudancas
climéticas, a dgua e os riscos florestais, o
6rgéo avalia centenas de empresas e s6
5% delas costumam fazer parte da Lista

GRUPO MATSUDA INSTALA UNIDADE NO CEARA

No comego deste ano, o Grupo Matsuda
vai inaugurar uma filial, no Estado do Ceara,
a sétima no Pais, destinada principalmente
a produgdo de ragdes para a criagdo de
camardes em viveiros e, também, de
racOes para piscicultura, PET e as demais
linhas de produtos da empresa. O anuncio
foi feito pelo presidente do grupo, Jorge
Matsuda, durante a abertura oficial da
Fenacam, evento realizado de 16 a 19 de
novembro, em Fortaleza.

De acordo com Matsuda, a unidade fabril
do Ceara, por sua localizagéo estratégica,
visa a atender uma parcela consideravel
da Regiao Nordeste. “Com investimentos

permanentes em pesquisas e difusao de
tecnologia, estamos contribuindo para
que os produtores, Os pecuaristas, 0s
piscicultores e os proprietarios de animais
domésticos tenham acesso ao que ha de
mais moderno para a melhoria continua de
seus animais, tanto em produtividade como
em rentabilidade”, afirmou.

A unidade industrial, de aproximadamente
60 mil m2, que antes pertencia ao Grupo
Guabi, esta localizada em S&o Gongalo
do Amarante, na regiao metropolitana de
Fortaleza, préximo ao porto de Pecém.
A empresa

tem plantas em regides

estratégicas do Pais - Cuiaba (MT), Sao

NOVO CENTRO DE DISTRIBUICAO EM GOIAS

Como parte da sua estratégia de negoécios
no Brasil, a Trouw Nutrition construiu um
novo Centro de Distribuigédo (CD) em Ané&-
polis (GO), em prédio préprio. “O objetivo
€ melhor atender os parceiros do estado
de Goiés, de forma eficiente e estratégica,

com produtos para pronta-entrega”’, afirma
o presidente da empresa no Brasil, o médi-
co veterinario Luciano Roppa.

“Dentro do projeto de reestruturacéo
das atividades, a empresa ja investiu R$
10 milhdes na modernizagdo das suas

UE ATESTA SEGURANCA DA VIRGINIAMICINA

A virginiamicina, molécula exclusiva da
Phibro Saude Animal, que melhora a
condigao do trato digestivo, aumentando
a absorcdo de nutrientes e elevando a
produtividade animal, foi reconhecida pela
Unido Europeia quanto a sua seguranga.
Com isso, as indUstrias avicolas de todo
0 mundo, inclusive do Brasil, que utilizam
0 produto para a manutengédo da saude
e do bem-estar e para o melhor de
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desempenho das aves de corte, passam
a ter maior confiabilidade em relagéo as
exportacdes de carne de frangos para o
continente europeu.

A Comissao Europeia estabeleceu
Limites Maximos de Residuos (LMRs)
para a virginiamicina, reconhecendo a
seguranca da carne de aves tratadas
com até quatro vezes com 20 gramas

por tonelada, parédmetro normalmente

A. Este ano, a Mosaic foi uma das 113
companhias reconhecidas.

‘A Mosaic esta preservando 0s recursos na-
turais, reduzindo a pegada de carbono e di-
minuindo os custos operacionais. Até 2020,
a meta é reduzir o uso de energia e agua,
bem como diminuir em 10% as emissdes de
gases por tonelada produzida”, prevé Joc
O’Rourke, presidente global da companhia.

Sebastido do Paraiso (MG), Vitéria da
Conquista (BA), Alvares Machado (SP),
Goianira (GO) e Imperatriz (MA), além da
fabrica de produtos veterinarios em Jacaref
(Vet&Cia) e de centros de distribuicao e
representantes em todo o Pais.

1

principais fabricas de Pitangueiras, Ma-
racanau (CE) e Teresina (Pl). E, para o
primeiro trimestre de 2016, serdo R$ 40
milhdes para a construgdo de uma nova
fabrica de premixes e nucleos no Brasil”,
antecipa Roppa.

utilizado em mercados internacionais.
“Essa norma representa um significativo
passo, adicionando outra salvaguarda
para os consumidores e eliminando
qualquer preocupacao para os produtores
de que a utilizagao de medicamentos
veterinarios & base de virginiamicina
possa limitar as exportagbes para a
Unido Europeia”, comenta Larry Miller,
presidente da empresa.

DIVULGACAO
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CORTINA CORTA-FOGO

O Brasil conta com uma nova tecnologia
para a prevengao de incéndios em areas
fechadas com grandes capacidades de
estocagem e risco de explosoes. Trata-se
da compartimentagao de ambientes com
cortinas corta-fogo automatizadas da CKC
do Brasil, empresa responsavel pela intro-
dugéo do novo sistema de prevengao pas-
siva em territério nacional. “Em galpdes de
10 mil m2, por exemplo, a lei exige que a
cada 1 mil m2 ou 2 mil m2 exista a com-
partimentagdo corta-fogo”, explica Rogé-
rio Lin, especialista em protecdo passiva
contra incéndio do Pais e diretor de De-

PROGRAMA DE APLICACAO RESPONSAVEL

Desenvolvido pela Dow AgroSciences,
em parceria com a Universidade
Estadual Paulista

(Unesp), campus

de Botucatu, com a proposta de
disseminar as Boas Praticas Agricolas,
o Programa de Aplicacdo Responsavel
voltados  as

milho,

realiza  treinamentos

culturas de soja, cana-de-

agUcar e a produgdo de sementes. “Em
2015, registramos aumento de 20% no
nimero de treinamentos”, afirma Ana
Cristina Pinheiro, coordenadora de Boas
Praticas Agricolas da empresa. “Nosso
foco é disseminar a importancia das
boas praticas agricolas, com foco nos

conceitos de tecnologia de aplicacao,

senvolvimento de Mercados da empresa.
‘As cortinas corta-fogo promovem 0 iso-
lamento do espaco fechado, impedindo,
por até quatro horas, o risco de explosao
ou propagagao de chamas e fumaga para
outros depositos”.

Segundo o Blog SCI, responsavel pela
publicagdo diaria de noticias sobre incén-
dios no Brasil, de janeiro a junho de 2015,
0 agronegécio respondeu por 25% dos
casos de incéndios em Industrias de Fer-
tilizantes, Armazenagem e Processamento
de Gréos, Frigorificos e Abatedouros, Ma-
deireiras, Fazendas e Cooperativas.

para um numero cada vez maior de
profissionais.”

De maio a dezembro de 2015, o
programa treinamentos,
percorreu 16 Estados e capacitou mais
de 4.500 produtores rurais. Desde 2010,
o programa ja treinou mais de 12.500

realizou 202

pessoas nas cinco regides brasileiras.

APP FACILITA RECOMENDACAO TECNICA DE PRODUTOS

A Arysta LifeScience, empresa do setor de
defensivos agricolas, produtos de nutrigdo
vegetal e tratamento de sementes, criou
uma app para recomendagao técnica de
produtos. Desenvolvido pela Agéncia da
Vila, a ferramenta foi langada, inicialmente,
para colaboradores, mas também sera
destinada a rede de distribuicdo, aos

consultores, aos pesquisadores e aos

produtores rurais. Disponibilizado em
outubro, o app ja tem feedback positivo.
“Muitos consultores técnicos comerciais
elogiaram a praticidade e a objetividade
das informagoes. O fato de funcionar off-
line é muito importante, porque, em muitos

casos, atendemos areas com baixa

MOBILE CONQUISTA PREMIO

O CheckFolha® Mobile (CFM), aplicativo
da Microquimica que interpreta andlises
de folhas e apresenta sugestdées de
acoes corretivas para soja, conquistou o
prémio Cyber Mobile no Midia Festival, da
APP Campinas. Desde o seu langamento,
em janeiro de 2015, o App ja foi baixado
mais de 4.300 vezes nas plataformas
Android ou I0S, nimero expressivo para
o setor de agronegécio.

Segundo o gerente de marketing da
Microquimica, Anderson Nora Ribeiro,
mais de dois mil novos usuarios foram
cadastrados na ferramenta. Os Estados
do Parang, Rio Grande do Sul, Mato
Grosso e Sao Paulo correspondem a
mais de 50% desse total. Ribeiro afirma
que 0O sucesso do aplicativo rompeu a
fronteira nacional. “Além do retorno dos

produtores brasileiros, que avaliaram

cobertura de comunicagéo e internet”,
afirma Eduardo Miguez, coordenador
do
projeto. A empresa pretende ampliar

de comunicagao e supervisor

as fungbes do aplicativo com a
incorporacao da localizagao da equipe
comercial e a recomendagao sobre a
aplicagao dos produtos.

positivamente a sua versatilidade,

tivemos 3% de usuarios de outros
paises, como o Paraguai e a Argentina”.
A ferramenta, disponibilizada de forma
gratuita para dispositivos com sistema
Android ou IOS, permite que técnicos e
produtores entendam, de forma grafica
e didatica, o que ocorre nutricionalmente
na lavoura e, a partir dai, apresenta as
opcodes de produtos da Microquimica.
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ALERTA PERCEVEJO

No Show Rural Coopavel, realizado
em Cascavel (PR), no periodo de 1° a
5 de fevereiro, a FMC Agricultural So-
lutions apresentou tecnologias para o
controle de doencas foliares e de per-
cevejos das culturas de soja e de mi-
Iho, principalmente. No ano passado,
a empresa desenvolveu o programa
Alerta Percevejo, com o objetivo de le-

var conhecimento e informagédo sobre
a prevengao e o controle dessa pra-
ga, por meio de orientagdes técnicas,
em eventos realizados até janeiro de
2016, nos principais Estados brasilei-
ros produtores de soja e milho.

De acordo com Ricardo Almeida, diretor
Comercial Sul da empresa, a principal

BAYER LANCA CAMPANHA “MELHOR SEM PICAR"

Para conscientizar as pessoas de que
0S maiores problemas nao sdo apenas
0s insetos vetores, mas, principalmente,
as doencas que estes podem transmitir
e as suas consequéncias para a salude
e 0 bem-estar dos pets e de suas
familias, a &rea de Saude Animal da
Bayer langou a campanha “Melhor Sem
Picar”, que incentiva o uso preventivo de
antiparasitarios cuja eficacia ndo esteja

ALGODAO EM PAUTA

Dia 25 de janeiro, a UPL realizou um
novo encontro com especialistas para
discutir os desafios técnicos da cultura
do algodéao no Brasil. O evento integra
a estratégia do Tiger Team, uma equipe
de técnicos que se relne para identificar
o0s desafios e as oportunidades sobre
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relacionada a necessidade de picada. A
campanha também destaca as doencgas
que podem vir a ser transmitidas aos pets
infectados por ectoparasitas.

Segundo a

Bayer, a urbanizacdo

das grandes cidades propicia a
proliferagcdo de insetos vetores, dai a
importancia do

contra pulgas, carrapatos e mosquitos.

tratamento  preventivo

2015. Entre
os técnicos, destacam-se engenheiros

esse cultivo, iniciada em

agrébnomos e consultores de regides
produtoras, como o sudoeste de Sao
Paulo, o oeste da Bahia, o sul e o sudoeste
de Goias, além de Mato Grosso e Minas
Gerais — que s&o responsaveis por 35%

preocupagao é que o produtor tenha co-
nhecimento e saiba controlar as doen-
cas e pragas no campo. “Como o Show
Rural, o evento oferece um espago para
o debate sobre capacitagéo técnica das
principais culturas implantadas no Pais
e, por este motivo, foi 0 nosso treina-
mento sobre as doengas e o posiciona-
mento das aplicagdes”, afirma.

“Comparativamente, € comum pensar na
protecao de criangas e demais membros
da familia de ameagas sazonais — a
exemplo da dengue e da chikungunya, que
estédo disseminadas em varias regides do
Pais —, mas ndo podemos nos esquecer
de que os pets também precisam de
protecao, além de carinho e alimentagéo.
Exatamente por isso, precisamos agir
preventivamente”, ressalta Marcio Moreira.

Luciano Zanotto,
interface do grupo e
gerente de Marketing
de Produto da UPL

da &rea cultivada com algodao no Pais.

Este ano, serdo realizados quatro
para debater

como gerar valor para a cultura do

encontros regulares

algoddo. “Nosso objetivo & trazer

conhecimento, com a analise do

passado, e projetar o futuro com
maior produtividade”, afirma Luciano
Zanotto, interface do grupo e gerente

de Marketing de Produto da UPL.
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NOVO PRESIDENTE DA
ASBRAM ANUNCIA METAS

Lopes pretende criar cursos de aperfeicoamento
e melhorar praticas nas pequenas empresas

Béth Mélo e André Casagrande

umentar o quadro de associados
em 50% e ter 80%
do mercado

do share
(e as fabricas)
dentro da Associagao Brasileira de
IndUstrias de Suplementos Minerais
(ASBRAM). Estas sao algumas metas
do empresario Nelson

Lopes, que

assumiu a presidéncia da entidade em
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janeiro, para o biénio 2016-2017, em
substituicao a Lauriston Bertelli.
Mineiro de Lavras, 61

anos, Lopes

tem longa experiéncia na industria,
uma trajetoria iniciada na Solvay, em
1973, 1982,

primeiro como vendedor e, nos dois

onde permaneceu até

Ultimos anos, como gerente-geral de

laboratério. Em 1980, fundou a Vaccinar
Nutricdo e Saude Animal e, dois anos
depois, deixou a Solvay para se dedicar
exclusivamente a sua empresa, da qual
¢é presidente. Confira os planos do novo
presidente da ASBRAM.

AgroRevenda - Qual o foco da nova gestéo
frente a ASBRAM?
Nelson Lopes -

Pretendo buscar novos

associados. Minha meta é aumentar o
quadro em 50%. Além disso, o objetivo da
nova diretoria é ter 80% do share do mercado

(e as fabricas) dentro da ASBRAM.

AgroRevenda - Quais as primeiras iniciativas?
Nelson Lopes - Estruturar ainda melhor a
ASBRAM. Precisamos informar melhor os
nossos associados sobre impostos, sobre
normas do Ministério da Agricultura, entre
outros assuntos relevantes.

AgroRevenda - Como o senhor analisa o
mercado de suplementos minerais?

Nelson Lopes -
amadurecimento. Ainda temos pequenas

Em crescimento, em
empresas com praticas que precisam evoluir.
Vamos informar os associados sempre que
surgirem novas leis. Também pretendemos
criar cursos de aperfeicoamento.

AgroRevenda - Deixe uma mensagem para
0 setor.

Nelson Lopes - Vale lembrar que os pregos
do setor (carne e leite) estao estagnados
ou em queda pela baixa capacidade
de absorcdo dos custos, por parte do
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consumidor, diante do momento atual.
Portanto, 2016 sera um ano em que teremos
dificuldades, como os demais setores, mas
ainda conseguiremos produzir com lucro,
€ crescer um pouco. Precisamos ensinar
que é mais barato produzir com melhor
capacidade técnica, e o nosso produtor

nao tem consciéncia disso.

SIMPOSIO DA ASBRAM DEFENDE
CONSUMO DA CARNE VERMELHA

Promovido pela ASBRAM, o 9° Simpdsio
Nacional da Industria de Suplementos
Minerais foi realizado no Hotel Royal Paim
Plaza, em Campinas, no interior paulista,
nos dias 12 e 13 de novembro de 2015. O
conhecimento sobre o agro, com o propdsito
de combater ataques externos em relagdo
a saude e ao meio ambiente, e a defesa da
carne vermelha dominaram aos debates com
grandes nomes do agronegécio nacional.

O evento, realizado a cada dois anos,
reuniu cerca de cem pessoas, entre

dirigentes e representantes das industrias

de suplementagdo do Pais. O responséavel
pela abertura das atividades, no primeiro
dia do Simpdsio, foi o entédo presidente da
ASBRAM, Lauriston Bertell,
Premix. “O 9° Simpdsio foi um sucesso de
publico e conteddo. Tivemos a participacao
de 300 pessoas, apenas quatro empresas

executivo da

associadas nao compareceram”, resumiu.

A advogada, escritora e pecuarista norte-
americana Nicolette Hahn Nimanm, autora do
livro Defending Beef e de varios artigos sobre
0 tema, publicados nos jornais The New York
Times e Los Angeles Times, ministrou palestra
em defesa do consumo da carne vermelha.

A palestrante destacou o comunicado da
Organizagdo Mundial de Saude (OMS),
em relagdo as carnes processadas que,
segundo a entidade, podem aumentar em
18% as possibilidades de cancer colorretal,
além de apontar o potencial risco de cancer
pelo consumo elevado de carne fresca.
“N&o houve um estudo especifico sobre a
relacdo do consumo de carne processada
e 0 cancer, mas, sim, uma revisao de varios

LAURISTON BERTELLI FAZ BALANCO DA GESTAQ

“Seguimos as diretrizes de antigos presidentes, que deram exposicao e visibilidade

a Associagao”, disse Lauriston Bertelli, ao entregar a diretoria da Asbram a Nelson
Lopes. Dentre as principais realizagbes de sua gestao, ele cita a criagcdo do grupo de
trabalho de assuntos regulatérios, atualmente sob a coordenagdo de Fernando A. N.
Carvalho, da Matsuda, e a continuidade do projeto de pesquisa com a Embrapa, para
o desenvolvimento de um marcador de consumo de matéria seca em bovinos, em

estudos que levaram a essa concluséao.
Além disso, mesmo se fosse real, esse
risco é muito pegueno comparado a
correlagdo do cigarro com o cancer de
pulmé&o”, argumentou Nicolette.

Ao abordar o tema “Conhecer bem o nosso
negocio para defendé-lo de ataques externos”,
Mauricio Palma Nogueira afirmou que o grande
problema é que né&o se trata de uma guerra
de informagéo, mas sim de uma guerra de
comunicagao. “E preciso que todos do utilizem
0s canais disponiveis para mostrar e difundir
as informagbes corretas sobre as praticas
adotadas na produgéo agropecudria”’, sugeriu.

O destaque do segundo dia do evento foi
a apresentacdo de uma pesquisa da Scot
Consultoria, encomendada pela ASBRAM,
sobre a utilizagdo de suplementos minerais
em rebanhos bovinos de corte e leite. Ao
todo, 500 pecuaristas, entre os quais 375
de corte e 125 de leite, responderam a
perguntas sobre o tipo de suplementos,
onde eram comprados, expectativas em
relagdo aos produtos, etc.

José Luiz Bianchi, diretor de operacdes da
Companhia Nacional de Nutrigdo Animal
(Connan), associada a ASBRAM, comentou
‘O que
destaquei, como de fundamental importancia,

0s resultados dessa pesquisa.

foi o fato de os pecuaristas estarem
preocupados com a qualidade dos insumos
que estdo adquirindo, focados na melhoria

condigoes de pastejo. “Esse projeto prossegue na gestao do Nelson Lopes”, informa.
“Elaboramos um simpésio com qualidade internacional e promovemos uma pesquisa
para conhecermos o tamanho do mercado brasileiro de suplementos minerais, 0 que
ajudara a Asbram na busca por novos associados nos préximos anos. Hoje sabemos
que somos 258 produtores de suplemento mineral no Brasil e produzimos, no ano
passado, 2.689.123,08 toneladas”, salienta.

No rol de realizagoes, Bertelli ressalta o esforco de divulgagdo da Asbram, através da
participagao na CTIA — Camara Tematica de Insumos do Ministério da Agricultura, no
GTPS — Grupo da Pecuaria Sustentavel, nas midias faladas, escritas e nas redes sociais.
‘Apoiamos os eventos da Anda, da Abisolo, o Beef Summit e o Beefworld, entre tantos
outros. Também estivemos presentes nos grandes eventos da pecuaria, tais como o Rally
da Pecuéria, as reunides da Fiesp, Deagro, Mapa, e da Frente Parlamentar da Agricultura,
sempre levando o nome da Asbram para a midia e o publico em geral”, acrescenta.

de resultados em suas atividades”, ilustrou.

Associacgao Brasileira das Industrias
de Suplementos Minerais

Rua Augusta, 2676 | 13° andar | Conj. 132 | CEP 01412-100
S&o Paulo - SP | Tel/Fax: (11) 3254-7495 (11) 3061.9075 / 9077
asbram@asbram.org.br | www.asbram.org.br
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Empresas buscam fidelizar
0s clientes por meio de

estratégias que agreguem
valor ao negocio

Béth Mélo

ampliacdo da prestacdo de
servicos nas agrorrevendas é
uma tendéncia e representa
uma oportunidade para a melhorar
a rentabilidade do negdcio, além
para

com  0s

de  contribuir aprimorar 0

relacionamento clientes.
Muitas iniciativas séo realizadas em
parceria com os fornecedores, que
capacitacao,
técnica e aportes financeiros.

oferecem assisténcia

Na opiniao de Feres Soubhia, diretor da
Alvorada Produtos Agropecuérios, 0s
servicos contribuem para ampliar 0 uso
da tecnologia e resultam no aumento
da produtividade. “Na Alvorada, a oferta
de servicos surgiu de forma natural,
comegou com os préprios laboratérios,
na parte agricola, principalmente em
herbicidas de pastagens e defensivos
agricolas”, conta.

Soubhia
crescente por prestacdo de servigos

destaca uma demanda
no campo, especialmente para a faixa
de produtores de médio porte. Em sua
opinido, os fornecedores de insumos
atendem ao grande produtor, mas nao

tém condigdes de oferecer um portfolio

de servicos para o médio produtor.
‘A maneira de atender é subsidiar o
pessoal e, principalmente, treinar, mas
nao temos acesso, pois é muito caro”.
De acordo com o executivo, a Alvorada
possui um hall de servicos voltados
para éreas agricola e pecuaria, que sao
disponibilizados aos produtores em
dias de campo, com bastante sucesso,
em parceria com a industria. “Temos,
por exemplo, uma programagao
especifica com foco na produtividade
do milho, e que, em geral, é realizada
em uma fazenda estratégica, referéncia
no setor, bem localizada, que prepara

todo o ambiente do evento”, conta.

O executivo informa que a equipe de
campo da empresa é composta por 65
técnicos com formagdo em agronomia
e veterinaria. ‘A oferta de servigo existe,
especialmente na parte agricola, porém,
0 maior negécio da Alvorada é a
pecuaria. Nossos técnicos acompanham
as lavouras dos clientes para nao deixar
as pragas tomarem conta. Também
oferecemos  assisténcia na  parte
de sanidade animal e em nutrigéo,
mas estamos apenas comegando;

precisamos evoluir bastante”, enfatiza.
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Feres Soubhia, diretor da Alvorada Produtos Agropecudrios

‘A maior necessidade € na parte

de reprodugédo, em especial em
Inseminacao Artificial a Tempo Fixo
(IATF), que resulta em um ganho de
produtividade elevado, mas também
ha demanda em relagéo ao calendario
sanitario e a orientagdo sobre bem-

estar animal”, aponta.

Em agosto de 2016, a Alvorada

completa 30 anos. “Na década

de 1980, quando comegamos, a
empresa nao tinha carro e nao

prestava nenhum servico, mas

houve uma evolucéo e, atualmente,

fazemos uma entrega técnica’,

comenta e cita uma tendéncia

do setor: a venda de produtos

aplicados, com garantia de retorno.
PACOTES COMPLETOS

Segundo Luiz Piccinin, CEO da Agro
Amazobnia, acreditando no futuro e no
crescimento das regides onde atua,
desde 2000, a empresa tem investido
na implantagdo de ferramentas e
nas melhores préticas de gestao,
na qualificacdo de

seu time e,

principalmente, na consolidacdo de
sua filosofia. “Nesse sentido, a diregao

da Agro Amazénia percebeu que a

mudanca no segmento de distribuicao
demandaria mais capital de giro
para suportar o crescimento e ofertar
pacotes completos de produtos e
servigos aos clientes, com defensivos,
sementes e fertilizantes.

Piccinin afirma que os clientes esperam
que os fornecedores de insumos
entreguem o melhor portfélio de
produtos e servicos que agreguem
valor ao negécio e melhorem a
rentabilidade. “Estamos estruturando
essa drea na Agro Amazbnia e,
atualmente, os servicos oferecidos
estdo limitados a assisténcia técnica,
ao levantamento de pragas,
e doencas, as analises de solo e

foliar”, enumera, acrescentando que a

ervas

empresa pretende evoluir.

Em 2016, a Agro Amazobnia
completa 32 anos. A empresa esta
Mato

Para, Tocantins

presente nos estados de

Grosso, Ronddnia,

e Goias. “Comercializamos insumos
agropecuarios por meio de 22 filiais e
quatro escritérios e contamos com uma
equipe de 350 profissionais treinados
e qualificados para levar ao produtor
solugbes e servicos que contribuam
aumentar a

para produtividade”,

comenta Piccinin.

PLATAFORMA VOLTADA
PARA O AGRICULTOR

Fabricio Rezende, gerente de marketing
e estratégias de servicos da Diviséo
Agricola da Bayer, concorda que a
prestacao de servicos ajuda a melhorar
o faturamento das agrorrevendas e
dos fornecedores. ‘A Bayer acredita
nisso e trabalha nesse sentido. Temos
uma plataforma de servicos voltada
para o agricultor e, também, para os
nossos parceiros de negdcios, como as
revendas (distribuidores, redistribuidores
e cooperativas agricolas)”, justifica.
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o e s e ‘ ‘ NA ALVORADA, A OFERTA
AR oot DE SERVICOS SURGIU
I NATURALMENTE, COMECOU
et s v COM 0S PROPRIOS

\ Bayr 1o pacen com marcs LABORATORIOS, NA PARTE

reconhecidas no mercado, que

Seponilzam i 6o 00 fons ptm AGRICOLA, MAIS EM

Programa de Pontos. Segundo Rezende,

a5 opges vao desce materis para HERBICIDAS DE PASTAGENS

a produgdo agricola, passando por

s, pan @ ey E DEFENSIVOS AGRICOLAS”

rural, ferramentas e eletrOnicos, até
treinamentos em gestao e consultorias

NI | Feres Soubhia,
agrondmicas. Incluem treinamen tos e

diretor da Alvorada
acompanhamentos técnicos, oferta de

espagos para armazenagem, Vvisitas
de agroespecialistas e orientagao com
foco em sucessao empresarial, entre
outras iniciativas”, cita.

NOSSAS EQUIPES DE
CAMPO TEM AUTONOMIA
PARA SUGERIR NOVOS
SERVICOS E TREINAMENTOS
QUE PODERAO SER
DISPONIBILIZADOS PARA
0S AGRICULTORES, MUITOS
DOS QUAIS OFERECIDOS
EM PARCERIA COM

AGRORREVENDAS."

'S
=
o
=2
=
=
=

Fabricio Rezende,
gerente de marketing e estratégias de
servigos da Divisao Agricola da Bayer
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Luiz Piccinin, CEO da Agro Amazénia

Para o executivo da Bayer, a melhor
forma de descobrir o que o produtor

precisa, em termos de servigos,
¢ estar perto dos clientes, para
atender as suas necessidades.
“Nossas equipes de campo tém

autonomia para sugerir novos Servicos
e treinamentos que poderdao ser

disponibilizados  aos  agricultores,
muitos dos quais séo oferecidos em
parceria com agrorrevendas”, salienta.
E acrescenta que, nesse processo
de troca por produtos e servigos,
a empresa consegue identificar as
solugbes preferidas pelos clientes de
determinada regiao e tipo de cultivo.
“O Programa de Pontos da Bayer é
uma ferramenta inovadora porque
alinha tecnologia e relacionamento e
nos permite entender ainda mais as

necessidades dos clientes”, resume.

Conforme balango realizado pela
empresa, no fim de 2015, 50% dos
resgates do programa se referem a
ferramentas e equipamentos agricolas
e 30% a informatica e tecnologia. “No
Sul do Brasil, h4 uma tendéncia para
resgates de consultorias em gestao
das empresas, enquanto no Centro e
no Centro-Oeste o foco principal séo

os treinamentos técnicos”, conta.

O Programa de Pontos da Bayer
foi langado em maio de 2015 e faz
parte de uma plataforma colaborativa
chamada Rede AgroServices, que

relne  agricultores,  distribuidores,
cooperativas, estudantes e o publico
urbano. A cada R$ 1,00 investido em
produtos do portfélio da empresa, o
produtor rural acumula um ponto e

0 montante pode ser resgatado em

equipamentos e servicos voltados

ao seu negocio. Para participar, os
agricultores devem se cadastrar no
portal (www.pontos.bayer.com.br), pelo
canal Converse Bayer (0800-0115560)
ou diretamente com o distribuidor. A
cada compra, o cliente cadastra o
numero da nota fiscal fornecida pelo
vendedor e o seu CPF. A participacéo
em dias de campo e eventos sao
outras maneiras para acumular pontos. R

66

ESTAMOS
ESTRUTURANDO
ESSA AREA NA
AGRO AMAZONIA
E ATUALMENTE,
0S SERVICOS
OFERECIDOS
ESTAO LIMITADOS
A ASSISTENCIA
TECNICA, AO
LEVANTAMENTO
DE PRAGAS, ERVAS
E DOENCAS, AS
ANALISES DE SOLO
E FOLIAR.”

Luiz Piccinin,
CEO da Agro Amazonia
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0S SERVICOS NA MUDANCA
DE PERFIL DAS REVENDAS
AGROPECUARIAS

Tiago Fischer Ferreira

desenvolvimento das revendas
agropecuarias no Brasil

permitiu que proprietarios e
gerentes deixassem de ser, ao longo
do tempo e apds muita capacitagéo,
exclusivamente vendedores técnicos
de insumos agricolas para comegarem
a pensar no modelo de negécios de
suas empresas. Porém, um conceito
que sempre foi entendido de maneira
controversa no mundo das revendas é

0 de servico!

O que assusta nessa distorcdo de
entendimento é que, claramente em
sua esséncia, as revendas sdo, e
nunca deixardo de ser, vendedoras de
servigos, e ndo de produtos. A fungao
primordial de uma revenda como canal

de marketing da indUstria é prestar
um servigo aos seus fornecedores,

“tornar os produtos mais proximos
do consumidor final em lotes mais
ajustados ao consumo” e prestar

servigos aos seus clientes finais por
meio dos atendimentos de assisténcia
técnica agronémica ou zootécnica,
permitindo que o0s produtos sejam

utilizados da melhor maneira possivel.

O uso desse preceito basico “assusta”,
porque revendas no
Brasil se utilizaram efetivamente desse
conhecimento para repassar esse valor
ao mercado. O que estou querendo

pouquissimas

dizer com isto? Simples: as revendas se
orientaram para se sustentar na margem
obtida nas vendas de produtos, e nao
na obtencdo de demanda de servigos e
em sua consequente venda.

Essa realidade faz com que o tema da
prestacao de servicos esteja em voga
no momento e comece a ser tratado de
maneira mais profunda por gestores e
foruns setoriais. Desde os servigos mais
béasicos até as transferéncias de tecnologia
complexas e, muitas vezes, custosas para
ambos os lados da transacao, prestacoes
de servicos passam a ser entregues com
mais especialidade nos produtos. Porém,
neste texto, gostaria de chamar a atengao
para alguns aspectos que considero
importantes na gestao das empresas que
pretendem aproveitar esse momento para
se fundamentar, de uma vez por todas,
nas estratégias de vendas de servicos.

O primeiro ponto que gostaria de
destacar é o risco. Abordo um risco
especifico aqui, apesar de existirem
muitos no momento em que a revenda
se propbe a mudar o posicionamento
de uma empresa que “vende produtos”,
associados a  servicos  técnicos,
para uma empresa especializada em
Servigos, que possui linha de
produtos como complemento de sua

consultoria técnica.

uma

Esse risco esta

diretamente ligado ao fluxo de caixa da

empresa, ou seja, aos custos. Mudar a
percepcao dos clientes em relagao ao
seu modelo de negdcio ndo é uma agéo
facil, quanto menos rapida!

Vamos fazer uma analogia. De uma hora
para outra, comunicar ao mercado que a
sua empresa passou a vender servicos
especializados (ao invés de doa-los
na venda dos produtos) é a mesma
coisa que falar para uma pessoa que o
conhece ha muitos anos que vocé néo é
mais a mesma pessoa. Ou seja, é uma
alteracdo de perfil, de caracteristica,
que ira colocar a sua empresa a prova
novamente. Entao, ela sera testada pelo
cliente! Pois, diferentemente do amigo
que o conhece ha anos, o cliente,
por mais fiel que seja, tem interesses
genuinos no relacionamento com a sua
empresa e, muitas vezes, O SUCESSO
do lucro do negécio dele se baseia na
relacéo que ele mantém com voce.

Sendo assim, essa mudanga requer
preparagado, capacitacdo de
promogao e propaganda,

tempo,
equipe,
geragdo de experiéncias por parte do
cliente, foco e determinagao para que
efetivamente alcance éxito. Em outras
palavras, depende de investimentos
robustos e sistematicos, e ai entra o
que chamei de risco. Atualmente, o
fluxo de caixa de uma revenda esta

condicionado para capturar um volume
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de recursos, quase predefinido, a partir
de margens histéricas das vendas
dos produtos. Pouquissimas revendas
possuem planejamentos orgamentérios
com projecoes de fluxos de caixa que
condicionam investimentos alocados
exclusivamente para a transformacao

do modelo de negdcios.

Assim, olhando-se da perspectiva do
risco, uma alteragcdo de negdécios que
permita a revenda passar a vender
servicos de maneira eficiente, deve
ser um processo  sistematizado e
altamente estudado no planejamento
estratégico anual da empresa. Deve
fazer parte das diretrizes centrais dos
gestores, com o foco no investimento
de tempo e de dinheiro que uma agao
como essa merece. Afinal de contas,
vocé estard propondo a mudanga do
perfil da sua empresa.

Outro ponto que gostaria de destacar
para uma mudanga de perfil como
essa ser bem-sucedida ¢ a mudanga
da abordagem comercial. Atualmente,
O corpo
agropecuarias € altamente capacitado
tecnicamente  (disso,
que trabalham no setor tém dulvidas).
Os vendedores, em sua maioria, s&o
agrénomos ou zootecnistas, com bons
anos de experiéncia em vendas e

comercial das revendas

muito  poucos

conhecimento do mercado, mas isso
estd longe de querer dizer que sabem
vender servigos.

O tempo, a competicdo e a propria
estrutura da industria na distribuicao
de insumos fizeram com que as
areas comerciais das revendas se

especializassem muito mais em

vender 0s conceitos de diferenciagao

dos produtos de seus fornecedores
(por serem os mais tecnoldgicos ou
por serem 0s mais agressivos em
precos do mercado)
vender os seus proprios valores nos
servigos, ou seja, as especializacdes
(de sua equipe),
diferenciado, a rotina frequente de
visitas, as indicagbes técnicas e 0s
resultados efetivos das consultorias.

e menos em

no atendimento

Vender servigo é algo muito diferente,
¢ uma dindmica que passa por
comprovagao e experiéncia do cliente,
passa  por
processos e acdes, passa por
confianga interpessoal, por aliancas e
comprometimento conjunto e passa,
principalmente, por saber entregar
tudo isso associando os resultados
produtivos, ou até mesmo gerenciais,
a toda uma construgdo de processos
e acdes desenvolvidos ao longo de um
tempo (muitas vezes, bem maior do que
uma Unica safra) na propriedade do
cliente. Sob essa perspectiva, vender

conseguir  tangibilizar

servicos é praticamente outro negécio.
E os vendedores ainda ndo tém tal
abordagem em suas especializagoes.

Com isso, volto a falar de investimento
e tempo. Além do risco e da preparagao
financeira que uma decisao como essa
requer, estamos falando em mudar
pessoas e processos, 0 que também
requer investimento e tempo. A curva
de aprendizado da equipe comercial
precisa ser respeitada para que a venda
dos servicos seja tao efetiva como
aquela que os capacitou para vender
produtos. Caso nao seja respeitada,
voltamos ao risco de o mercado (cliente)
nao conseguir entender a mudanga de
perfil de sua empresa. E, se ele nao

entender isso, a consequéncia é a nao
compra e a perda para a concorréncia.

Assim, mudar o perfil das revendas
para efetivamente vender servigos e
transferir conhecimento e tecnologia
nao serda e nao poderd parecer uma
tarefa facill Mas esta nessa deciséo
a manutencao dos valores que uma
revenda agropecuéria podera gerar
aos agronegécios no futuro. Afinal, as
margens de vendas dos produtos estao
reduzindo sistematicamente. Entretanto,
é delas que a revenda deve viver?
Ou de seus proprios valores, tendo
o0s produtos como complemento? Eu
aposto na segunda opc¢ao!

Boas vendas!

Tiago Fischer Ferreira

é engenheiro agrobnomo pela
Universidade de Agronomia de Pinhal

e doutor em Administracao e Estratégia
pela USP. Professor do INSPER — Ibmec
Sao Paulo e sécio gestor da

Stracta Consultoria.

-'.'_l I -'5'.-"".[- T A A Stracta Consultoria € uma empresa de prestag@o de servigos e treinamentos focada no atendimento personalizado
de seus parceiros. Buscando participar dos seus desafios didrios, a Stracta auxilia na melhor tomada de decisdo para
resolucdes de problemas, permitindo o sucesso a médio e longo prazos para a empresa.

Tel: (11) 2339-4616  Site: www.stractaconsultoria.com.br  E-mail: stracta@stractaconsultoria.com.br
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SERVICOS:

A DEMANDA EXISTE
MAS NAO SABEMOS'
OFERECER

-

Matheus Alberto Consoli

tema de servicos e as

Entdo, por que temos tantas dificuldades

Somos um setor orientado a produtos.

oportunidades e  desafios  em estruturar e oferecer bons servicos no  Temos produtos, marcas e variedade

34 AgroRevenda

para o seu desenvolvimento
no varejo agropecuério ndo é novo.
Mas, em todos os setores de varejo
e distribuicdo, os servicos tém se
desenvolvido: bancos, supermercados,
materiais de

farmécias, lojas de

construcdo, franquias e muitos outros.

varejo agropecuario? Agregando alguns
anos de experiéncia, observagoes, projetos
e pesquisas, fui procurar algumas respostas
em uma empresa lider em servicos, a
Disney. Com base em viagens aos parques
e emum livro do Disney Institute, tego aqui
algumas teses e reflexdes.

de produtos. Por um tempo, isso se
vendeu sozinho. Mas o mundo mudou,
o0 mercado mudou, o0s produtos
mudaram, e, 0 mais importante, os
clientes mudaram. Precisamos nos
orientar para os clientes. E, para isso,

€ necessario mudar o nosso estilo, o
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nosso atendimento € o nosso modelo
de negocios.

Para desenvolver mais servicos €
preciso conhecer o cliente, desenvolver
a interagéo, fazer pesquisas de opiniao
e enquetes, ter muito claro as suas
necessidades e desenvolver solugdes

que resolvam os “problemas reais dos

dez/jan 2016

clientes”. Aspectos como atendimento,

personalizagao, logistica, servicos
financeiros, gestao e uma gama de
oportunidades residem aqui. O ponto
de partida, entdo, é definir o que vocé
vai oferecer de diferencial e colocar os
pontos-chaves (tema atendimento) em

uma escala de prioridades.

Os servigos, cada vez mais, dependem
de pessoas e de tecnologias(elenco).
Assim, para de fato ofertar servicos
que agreguem valor ao seu negoécio, é
preciso orientar os seus funcionarios,
treina-los, definir  processos-chaves
e controles de qualidade. Ademais,
sistemas de suporte, inteligéncia de
dados, controles de informagbes de

clientes e CRM séo fundamentais.

Os servigos sdo intangiveis por natureza,
diferentes dos produtos que vendemos.
Assim, ¢é “tangibilizar” o
servigo (cenério). Aqui entram o ambiente

necessario

da revenda, a exposicao dos produtos,
a comunicagao visual da empresa, as
pessoas, 0s veiculos, os equipamentos de
apoio etc. E preciso criar uma experiéncia
de compra e mostrar os diferenciais e 0s
beneficios ao cliente quando ele compra
na sua revenda.

colocar  isso

Para em pratica e

desenvolver  servicos, é preciso
padronizar processos. Desde o contato
com os clientes, o atendimento do
balconista, o carregamento ou a entrega
dos produtos/servigos, até a cobranga/
recebimento. Adicionalmente, sua equipe
precisa interagir com o cliente em todas
as oportunidades e identificar sempre as

possibilidades de melhorias.

Por fim, h& que integrar os seus temas de
atendimento — aquilo que realmente faz a sua
empresa ser diferente — com o seu “elenco”,
0 seu “cendrio” e 0s Seus Processos.

Assim, como exemplo, uma revenda que
tenha Pet Shop e objetive prestar um
servico &gil, com flexibilidade para os

clientes e 6timo bem-estar aos animais,
deve estruturar a sua equipe visando a
agilidade, de forma que os clientes nao
tenham que esperar para levar ou retirar
0s seus animais de estimagéo. O ambiente
(cenério) deve facilitar a identificagdo de
um local limpo, seguro e confortavel e os
Seus processos precisam garantir que tudo
seja feito com qualidade e que demandas
adicionais do cliente possam ser acatadas,
sem ferir a qualidade do atendimento e do
trato com o animal.

desenvolver

Voltando ao ponto inicial,

servicos implica mudar um pouco o
nosso jeito, 0 nosso modelo de negdcios.
Aumentar a orientacdo para clientes e
preparar pessoas, processos e ambiente
para integrar tudo isso em uma experiéncia
agradavel, interessante e rentavel para os
seus clientes. A demanda existe. Vocé

esta pronto para oferecer? i

Matheus Alberto Cénsoli

Especialista em Estratégias de
Negdcios, Gestdo de Cadeias de
Suprimentos, Distribuicdo e Marketing,
Vendas e Avaliacao de Investimentos.
Administrador e mestre pela FEA/
USP. Doutor pela EESC/USP. Professor
de MBA’s na FGV, FUNDACE, FIA,
PECEGE/ESALQ, entre outros.

Email: consoli@markestrat.org
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| Markestrat

A Markestrat ¢ uma organizagdo que
desenvolve pesquisa e
treinamento em estratégia e busca a
geragéo e a difusdo de conhecimento
sobre 0 agronegocio brasileiro.

consultoria,

Site: www.markestrat.org
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316
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O ANO DA BUSCA DO AUMENTO
DA PRODUTIVIDADE

A reducgao dos custos operacionais nas revendas

de insumos é uma das premissas

Rogério Calia e Roberto Fava Scare

ano de 2016 comecou e 0s de-

safios para a produgéo agricola

e a distribuicdo de insumos no
Brasil j& estdo a nossa frente. Interrupgoes
dos pregdes na Bolsa da China, indefini-
¢ao sobre o futuro politico e econdmico
do Brasil, chuvas ausentes nos Estados
do Centro-Oeste e inundagdes no Sul. Fa-
tos como estes aumentam a incerteza so-
bre o que fazer na gestdo do negdcio da
distribuigdo. Investir na proximidade com
o produtor? Melhorar a gestao de risco?
Desenvolver estratégias conjuntas com os
seus fornecedores?

N&o existem duvidas sobre a necessidade
de se manter o desenvolvimento destas
estratégias, mas é tempo de eficiéncia!
E tempo de melhorar 0s processos inter-
nos, rever nossa estrutura organizacional,
realizar uma revisdo contabil-financeira
das atividades, buscar constantemente a
reducéo do custo da operagao no canal
de distribuicdo de insumos. E tempo de
produtividade.
Atualmente, alcancar bons resultados
financeiros ¢ um desafio maior e que
requer mais esforgo. Um primeiro pas-

so Obvio é parar de perder dinheiro. As

revendas perdem muito dinheiro com o
desperdicio de recursos, de energia, de
tempo e retrabalhos. Elas também per-
dem dinheiro quando n&o conseguem uti-
lizar materiais e servigos mais baratos, ou
quando nao aproveitam todo o potencial
de qualidade superior destes.

A boa noticia & que existem métodos
muito eficazes para a reducao de custos
deste tipo. Estes métodos séo utilizados
sistematicamente por grandes empre-
sas, fabricantes e distribuidoras, e geram
economias de custos anuais de milhdes
de ddlares. A noticia ndo tao boa é que
existem cinco desafios significativos que
impedem as empresas de melhorar a pro-
dutividade e reduzir os custos.

O primeiro desafio é que temos a tendén-
cia de tentar resolver problemas de forma
cadtica, por tentativa e erro. O método
funciona muito bem para resolver proble-
mas pontuais mais simples e problemas
cujas causas temos certeza que conhece-
mos. Mas a armadilha aqui é o “eu acho”,
achar que conhecemos as causas dos
custos em situagdes mais complexas. As
acoes por tentativa e erro s&o tortuosas e
longas. Perde-se muito tempo. A solugao

é simples: utilizar técnicas de gestdo de
projetos para a redugao de custos e me-
lhoria de produtividade.

O segundo desafio é que a inteligéncia
dos lideres da revenda e de seus fun-
ciondrios é sequestrada pelas rotinas.
Estas sdo muito necessarias, sem duvi-
da. Sem elas, a nossa empresa seria um
caos. A rotina proporciona estabilidade
e seguranga para realizarmos o que
deve ser realizado, mas s6 é boa para
tarefas previstas. No entanto, encontrar
novas acoes, novas formas de trabalho,
a fim de reduzir custos e aumentar a
produtividade das revendas, requer que
os profissionais envolvidos (pelo menos,
por um breve tempo) saibam sair da ro-
tina e mergulhar na busca das causas
dos problemas de modo sistematico e
focado. A forma mais pratica para rea-
lizar este desafio é dedicar um determi-
nado periodo por semana para que um
time de profissionais saia da rotina e se
dedique a gestdo de projetos de produ-
tividade, projetos de reducao de custos
ou projetos de exceléncia operacional.

O terceiro desafio é o foco. Ao visitar
uma empresa, pergunte quantos pro-
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jetos foram iniciados no ano passado.
Agora, pergunte, também, quantos des-
tes projetos foram concluidos com su-
cesso. Em geral, é assustadora a baixa
proporgao dos projetos que comegam €
nao terminam nunca. O que falta a estes
projetos sem fim? Falta foco. Por isso,
uma boa gestao de projetos de redugao
de custos e de melhoria de produtivida-
de comeca com definicbes muito claras
de cada projeto para cada oportunida-
de. Métricas, mensuragbes de desem-
penho atual, cautelosa definicao de me-

tas e prazos sao essenciais.

Isso tudo deve ser documentado de modo
transparente, tanto para a alta gestao da
empresa que autoriza o projeto, quanto
para o time que vai realizar o projeto na
prética. Além disso, é fundamental prever
e controlar eventuais “efeitos colaterais”.
Do mesmo modo que tomar antibidti-
CO para curar uma pneumonia pode me
causar o efeito colateral de uma gastrite,
um projeto tem que prever e controlar,
por exemplo, a redugao de estoques sem
causar atrasos. Foco também significa
escolher de modo consciente quem vai
coordenar o projeto e quem sao 0s pro-
fissionais que vao dar apoio a0 mesmo
com a sua experiéncia e o conhecimento
profissional.

O quarto obstaculo aparece depois que
descobrimos as causas do desperdicio,
na hora em que tentamos criar e implan-
tar uma solugéo. O grande inimigo aqui
se chama “intolerancia ao erro”. A ideia
nova para reduzir custos e aumentar a
produtividade vai funcionar bem na préa-
tica? Em geral, & 6bvio que nédo. Pelo
menos, na primeira tentativa tudo costu-
ma falhar. Ou sera que, quando apren-
deu a andar de bicicleta, vocé nunca
caiu? Por isso as empresas criativas e
inovadoras realizam protétipos e proje-
tos piloto: para poder errar e aprender
com o erro. Por isso as empresas inova-
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doras tém uma cultura de tolerancia ao
erro durante a fase de implantacao de
novas solugées. Desse modo, nds im-
plantamos a nova solucdo aos poucos,
aprendemos com o0s erros até que a
solugéo fique robusta e seja bem aceita
pelas pessoas que vao seguir 0S novos
procedimentos no dia a dia.

Por fim, o quinto desafio est4 no fato de
que os resultados dos projetos de melho-
ria podem evaporar. Todo o esforgo para
conduzir o projeto com foco, utilizando
uma metodologia passo a passo para
identificar as causas, e para testar uma
solucédo, aos poucos, tudo isso costuma
gerar resultados visiveis para, depois de
alguns meses, evaporarem e 0 problema
retornar. O que fazer para que os resulta-
dos criem raizes e permanegam? Implan-
tar controles e rotinas novas que monito-
rem a permanéncia do resultado.

Revendas que superem esses cinco obs-
taculos conseguirao:

» Sair da ilusédo da tentativa e erro e en-
contrar causas reais para os desperdicios
ao utilizar metodologias sistemaéticas em
projetos de reducao de custos e aumento
de produtividade;

* Driblar a tendéncia que as rotinas tém
de impedir que os profissionais utilizem
a inteligéncia para solucionar problemas
mais complexos;

» Ter maior foco para que o projeto atin-
ja as suas metas a tempo e sem causar
efeitos colaterais indesejados;

» Criar e implantar solugdes robustas e
que funcionem bem;

e Manter os resultados por um longo
tempo.

Além disso, muitas empresas que acei-
tam o desafio de superar esses cinco
obstéaculos percebem um surpreenden-
te ganho, fora a redugéo de custos e o
aumento de produtividade: os lideres e
profissionais que participam destes pro-

jetos ficam melhores. As pessoas se de-
senvolvem e ficam mais autoconfiantes,
por descobrirem que conseguem, sim,
superar desafios complexos para garantir
a sobrevivéncia da empresa.

Este ¢ 0 ano da produtividade, da efici-
éncia da redugéo de custos. Nas pro-
ximas edigOes, falaremos sobre como
abordar cada um destes desafios. 2016
sera mais um ano de muito trabalho e
desejamos que ele traga novamente

bons resultados a todos. R

Roberto Fava Scare é socio fundador
da Markestrat e professor da FEA-RP/
USP. E especialista em planejamento
e implementacao de estratégias de
negocios em canais de distribuicao
de insumos

Rogério Calia é professor da FEA-RP/
USP. Trabalhou varios anos na 3M

do Brasil. E especialista em gestio

de projetos para a melhoria da
produtividade e a reducao de custos

Markestrat

A Markestrat € uma organizagéo
que desenvolve consultoria,
pesquisa e treinamento em
estratégia e busca a geragao

e a difusdo de conhecimento
sobre o agronegdcio brasileiro.

Site: www.markestrat.org
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316
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A IMPORTANCIA DO
CRM PARA AS REVENDAS
AGROPECUARIAS

José Alexandre Loyola

Drimeiramente, gostaria de agradecer
ao pessoal da Publique Editora pela
oportunidade de voltar a colaborar
com esta importante e conceituada revista,
trazendo para este publico seleto de em-
presérios e colaboradores do sistema de
distribuicdo de insumos agricolas, alguns
artigos e reflexdes sobre o tema CRM.

O termo CRM (Customer Relationship
Management), de origem americana,
pode ser traduzido para o portugués
como Gestao do Relacionamento com o
Cliente. Sua definigdo é a de justamente
agrupar as funcoes e ferramentas de co-
municagao e contato com o cliente. Se-
gundo Philip Kotler, a conquista de novos
clientes custa de cinco a sete vezes mais
que manter os ja existentes. Por isso a
importancia do CRM nas empresas, seja
l& qual for o seu tamanho, para garantir a
fidelizagdo do publico-alvo e torné-lo um
agente propagador da sua marca/empre-
sa, mantendo assim relativa vantagem
competitiva diante dos seus concorrentes.
Teoricamente, trata-se de uma estra-
tégia de negdcio, geralmente auxiliada
pela implantacdo de um software que
contém vérias ferramentas para se fa-
zer a gestao de relacionamento com os
clientes fiéis e também com os poten-
ciais. Sendo assim, sua abordagem é
feita de forma a garantir que o cliente
seja o foco principal dos processos da
empresa. Desta forma, o seu desenvol-
vimento deve primar pela percepcao e
antecipagdo das necessidades do pu-
blico-alvo. Na préatica, prefiro a seguinte

definigdo de CRM: “Tratar clientes dife-
rentes de forma diferente”.

Em geral, o CRM se divide em trés areas:
* Gestao de Servigos ao Cliente

» Gestao dos Canais e Forga de Vendas
* Gestao de Marketing

Todas sao orientadas e perseguem um
mesmo objetivo: 0 bom relacionamento
com o cliente e a sua satisfagéo total.

Dentre as diversas atividades da gestao
de relacionamento com o cliente, po-
demos destacar o registro dos contatos
com 0S mesmos, que sao realizados utili-
zando ferramentas variadas como e-mail,
telefonema, chat, visitas técnicas, entre
outros, e sao importantes para colher
informacdes Uteis e relevantes. Todos os
dados e informagdes relevantes para as
tomadas de decisbes podem e devem ser
registradas e analisadas periodicamente,
de forma a produzir relatérios de gestao
dos resultados obtidos.

Os tipos de CRM mais utilizados s&o o
Operacional (que se refere a integragdo
da tecnologia aos processos de gestao
e operacao, orientando e auxiliando o
relacionamento entre cliente e empresa),
o Colaborativo (orientado a aplicagédo
da tecnologia a automagdo de todos os
pontos de contato da empresa com seus
clientes), o Analitico (permite a identifi-
cacgéo e afericdo de diferentes tipos de
clientes da empresa. Assim, é possivel
tracar estratégias para atendé-los de for-
ma a satisfazer suas necessidades espe-

cificas) e Social (interagdo com o cliente
por intermédio das diversas midias).

Na AGDATA, empresa norte-americana
com expertise em CRM e na coleta e
gestao de dados de vendas e marketing
ha mais de 25 anos, com escritérios nos
EUA, Canadé e Brasil, utilizamos a me-
todologia 1to1 da renomada consultoria
Peppers&Rogers Group®, para implemen-
tar projetos de consultoria de CRM para
clientes do agronegoécio.

No inicio de 2014, adquirimos a divisao
de agronegdcios desta conceituada
consultoria que vem, por mais de 15
anos, trabalhando com varias empresas
do segmento agro (fabricantes multina-
cionais, revendas, cooperativas, etc). A
metodologia 1to1 consiste basicamente
em quatro etapas (ldentificar, Diferen-
ciar, Interagir e Personalizar), conforme
mostra a figura ao lado.

Muitas pessoas me perguntam quais
sdo os principais beneficios em se in-
vestir em um bom projeto de CRM. Na
minha opiniao, podemos considerar 0s
seguintes pontos:

* Desenvolvimento de estratégias mais
eficazes para aquisicéo, crescimento e
retencao de clientes;

* Aumento da eficacia das campanhas
de marketing e comunicagéo, através de
ofertas direcionadas e customizadas;

* Aumento da eficiéncia da forga de ven-
das, dada a compreensao do cliente pro-
porcionada pela segmentacao;
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 Diferenciacdo com servigos projetados
para uma melhor experiéncia do cliente.

E com estes beneficios teremos:

* Melhor compreensao dos clientes de
maior valor de forma individual;

e Personalizagdo de estratégias de
marketing;

* Maximizagdo do valor de cada cliente,
promovendo o aumento da lealdade.

Por fim, é importante compreender que
o CRM, antes de ser um sistema, € um
processo que precisa ser desenvolvido
e planejado para a correta gestao dos
clientes de uma empresa, envolvendo
primeiramente a elaboragao de um diag-
nostico detalhado sobre a empresa, seus
objetivos, “modos operandi” atual, seg-
mento que atua, portfélio produtos, perfis
de clientes, formas de acesso ao merca-

Informagdes

do e perfil dos colaboradores que direta
ou indiretamente impactam na satisfagao
do cliente. Outro ponto importante é que
todos os departamentos devem entender
e absorver esta nova cultura com foco no
cliente. Para isto, recomendamos a exe-
cugao de um workshop, antes da imple-
mentagao, para vendermos este conceito
e projeto para todos na organizacao. Nao
adianta apenas ser uma iniciativa do de-
partamento de marketing ou de um ges-
tor. Tem que permear toda a empresa o
desejo de encantar o cliente sempre que
ele entrar em contato com sua empresa
ou marca, a fim de proporcionar experién-
cias positivas. Tenho visto varias iniciati-
vas frustradas de empresas (fabricantes
e distribuidores de insumos) que inves-
tiram muito dinheiro em um sistema e
nao se prepararam antes para identificar
os pontos criticos para se implementar

um projeto de CRM de sucesso, com
resultados mensuraveis, que realmente
possam contribuir para a correta toma-
da de decisdo e sustentabilidade do
seu negdcio.

Nos préximos  artigos, iremos discorrer
um pouco mais sobre as quatro fases da
metodologia vencedora 1to1, com algu-
mas dicas importantes.

Bons negdcios e até a proxima edigéo.m

José Alexandre
Loyola

Diretor de Negdcios
na AGDATA

contato@agdata.net

AGD ET,! Fundada em 1985, a AGDATA opera nos EUA, no Canadd, no Brasil e na América Latina, permitindo
a integrantes da cadeia do agronegdcio coletarem e analisarem dados complexos de vendas,
desenvolver e gerenciar estratégias sofisticadas de marketing (CRM), bem como executar programas

de vendas e marketing exigentes. Através de plataformas e ferramentas sofisticadas, a AGDATA conecta o produtor e os canais de
distribuicdo mediante dados padronizados e auditados. A AGDATA tem sede em Charlotte, N.C.- EUA. Site: www.agdata.net/about
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esfera gestao

" UMA PROVOCACAO
ESTRATEGICA!

Adriano Amui

ostarlamos de aproveitar o mo-
mento do ano e da industria para
mudar o plano deste artigo. Havia-

mos combinado que, neste momento, trata-
riamos de Modelos e Negdcios. Entretanto,
nos parece que para ajudar a Agrorrevenda
brasileira a ter mais sucesso, a aprovei-
tar as oportunidades do momento € a se
preparar para um 2016/2017 desafiantes,
tomaremos a liberdade de mudar a ordem
dos fatores e, ao invés de escrever sobre o
terma combinado, faremos uma provocacao
estratégica profunda.

Aviso ao Leitor: somente use o seu tem-
po lendo as préximas linhas se vocé quiser
realmente fazer a diferenca e acreditar que
pode captar mais € melhores resultados do
que vem fazendo atualmente. Se espera ler
nas linhas seguintes mais do mesmo, uma
viséo académica e simplista dos conceitos,
este artigo ndo € para vocé. Quero que
este artigo seja lido por aqueles que nao
tém medo de destruir para renascer. Aque-
les que nao tém medo de assumir riscos
acreditando na vitéria. Para aqueles que
se dedicam a estudar o mercado e, en-
tao, construir uma proposta realmente di-
ferenciadora para os seus clientes. Sem
meias palavras!!!

CONCEITOS CRITICOS _
PARA UMA PROVOCACAOQ
ESTRATEGICA

Nas duas edicbes anteriores da AgroRe-
venda, discutimos importantes aspectos
para o desenvolvimento de um plano estra-
tégico apropriado.

EM DESTAQUE

Segundo Henry Mintzberg, “planejamento estratégico
€ 0 processo organizacional que define estratégia,
ou direcdo, e toma decisdes alocando recursos para
alcancar os objetivos.”

De acordo com Michael Porter, “estratégia trata-se do
posicionamento competitivo de uma organizagao, sobre
como diferencia-la aos olhos do cliente, agregando valor
através de diversas acoes, diferentes daquelas que
os concorrentes utilizam.”

Em abril/maio de 2015, discutimos amplamente o
Planejamento Estratégico, a sua importancia, o seu
processo, e apresentamos duas importantes ferramentas
de andlise do ambiente de negdcios: a Analise PESTEL
e as Cinco Forcas de Porter. Na edicao seguinte,
partindo do pressuposto de que vocé trabalhou com
as ferramentas e construiu uma analise de mercado
robusta, apresentamos uma nova e importantissima
ferramenta: a Analise de Matriz de Valor.

analisados séo:
1) Quais s&o as forgas de sua Empresa?

Em sintese, os principais aspectos a serem

A analise desse grafico, efetuada com o
devido cuidado, é de valor incomensuravel.
Pode ser a verdadeira determinante do su-
cesso da Agrorrevenda, pois ira determinar
o Propdsito Estratégico de seu negdcio.

2) Os outros concorrentes também sao for-
tes nesses mesmos quesitos?

3) Quais sao os desejos de seu Cliente?

4) Suas forgas estao alinhadas com os de-
sejos de seus Clientes?
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A PROVOCACAO
ESTRATEGICA!

Nés conhecemos e estudamos as Agror-
revendas, em diferentes segmentos de ne-
gbcio no Brasil, ha algum tempo e alguns
ciclos. Por esse motivo, estamos acompa-
nhando o momento forte pelo qual todos
estdo passando e se movimentando rumo
a uma oferta robusta e diferenciadora de
servigos. Isso parece ser muito bom mas,
se mal conduzido, pode ser perigoso!!!

Opa, mas essa ndo é uma ideia excelente?
Claro que sim, mas com pontos que preci-
sam de muita atengéo.

Pense no grafico da Matriz de Valor que
mostramos h& pouco: 0 que acontece se
todos os competidores doravante se dife-
renciarem através da oferta de servigos?
Qual sera o fator de diferenciagéo?

Acho que vocé me compreendeu... Dife-
renciar-se por servicos € algo muito rico
e positivo, entretanto, se ndo houver um
detalhamento e uma especificagdo me-
lhor, todos farao ofertas similares, o que
trard os negoécios para a temivel pauta de
pregos que, de todas as estratégias, é a
que traz mais danos a todos os compo-
nentes da cadeia.
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Como responder estrategicamente a essa
provocagao:

1) Revise a andlise PESTEL e Porter, tendo
em mente que vocé necessita compreen-
der claramente como se diferenciar nesse
mercado através de mdlltiplas estratégias,
incluindo a estratégia de Servicos;

2) Faga uma andlise SWOT (Forgas — Fra-
quezas — Oportunidades — Riscos), que aju-
daré a enxergar a sua organizagao dentro
de todo esse contexto;

3) Refaga o gréfico Analise de Valor, levan-
do em consideracdo os quatro aspectos
indicados acima;

4) Escreva o seu Proposito Estratégico / a
sua Proposta de Valor.

Com esse trabalho refeito, faga-se a se-
guinte pergunta: colocando-se no ponto de
vista de seu Cliente, sua Oferta, Proposta
de Valor, Propésito Estratégico séo suficien-
temente fortes para que o Cliente aceite pa-
gar mais caro para ser atendido por vocé?
Se ficou em dlvida, acredite: sua proposta
ainda n&o esté robusta o suficiente.

Para ajuda-lo a pensar e a definir um pou-
co melhor essa questdo, quero deixa-lo
com mais essas perguntas importantes.
Responda-as com franqueza e podera
achar uma chave para os seus problemas
e oportunidades. Se nao souber a resposta,

excelente. Assumir que néo sabe algo é o
primeiro e positivo passo para ir em busca
do conhecimento. Fale com os seus clien-
tes. Escute as entrelinhas.

Se vocé ficou com alguma duvida, discor-
da deste assunto, quer discuti-lo um pouco
mais ou quer contar 0 seu ponto de vista,
escreva e fale comigo. Rl

Adriano Amui

é presidente da Esfera
ﬁ Gestao, presidente e
{‘ facilitador no INVENT®
\

e Professor da ESPM.

adrianoamui@
esferagestao.com.br

4 N\
A Esfera Gestdo ¢ uma

empresa que oferece
suporte inteligente

ST a0 negécio de seus

clientes (BIS - Business
Intelligent Support). Tem a competéncia
de agregar os conceitos de eficiéncia
operacional e flexibilidade estratégica.

Site: www.esferagestao.com.br
Tel./Fax: 55 (11) 3722.1972
\§ J

AgroRevenda 41



_

MPrado

CONVENIENCIA

E PRATICIDADE

E disso que o empresario rural precisa para facilitar
a administracdo do seu negdcio

Marcelo Prado *
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insercao de servigos no portfélio
de solucdes das revendas tem
sido crescente nos Ultimos
anos, até porque isto é uma exigéncia
dos empresarios rurais que, a cada dia,
buscam cada vez mais se cercar de
empresas que gerem conveniéncia ao
seu negdcio. Quando eles interagem
com uma empresa que Oferece
produtos e servigos, isso facilita a
administracdo do negécio agricola,

gerando praticidade.

A adicédo de algum tipo de servigo

precisa estar ligada a alguma
caracteristica regional de demanda
do mercado e a vocagdo da revenda,
porque prestar servico exige uma
competéncia especifica, que é
diferente da venda de insumos.
Portanto, essa variavel precisa ser

contemplada no planejamento.

Os servigos mais ofertados hoje em dia
estéo ligados a agricultura de preciséo,
ao mapeamento e levantamento
de pragas e doengas, a regulagem
de plantadeiras e pulverizadores, a
armazenagem de graos e defensivos
e a capacitacdo de funcionarios, entre
outros. Apesar do leque de ofertas
ser crescente, ainda est4 longe de
atender a todas as necessidades dos
agricultores, porque cada vez mais
estes tém agido como empresarios. Por
precisarem construir estratégias, fazer
planejamento, interagir com formadores
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de opinido, buscar informagbes de
mercado, avaliar o comportamento dos
precos, dos insumos e as influéncias
do cambio e dos cenarios macro e
microecondmicos, politico e social,
para tomar decisoes, eles devem estar
préximos de provedores de servigos

para facilitar a sua vida empresarial.

Sendo assim, nos proximos meses

e anos, os lideres das revendas
precisarao ser criativos e inovadores
para ampliarem o portfélio de servigos
ofertados, na busca de atender essas
Olhando

para o futuro, pode-se imaginar que

demandas na plenitude.

um agricultor chegara a uma revenda
e, |4, encontrara de 80 a 90% das
necessidades de produtos e servicos
que procura. Com isso, podemos
pensar
assessoria

nas seguintes alternativas:
financeira e contabil;
planejamento da produgéo agricola;
comercial,

estratégia heading e

barter, capacitagbes técnicas e
produtividade no trabalho; gestao de
maquinas e implementos agricolas; e
terceirizacdo de operagdes agricolas
(plantio,

pulverizacao, colheita,

transporte, entre outros).

No futuro, quanto mais a revenda
estiver envolvida diretamente com o
negécio do agricultor, mais blindada
ela estard em relacdo a concorréncia
e a guerra de pregos.
prestagcdo de servicos € um caminho

Entrar na

sem volta, que exigira profissionais

altamente treinados e preparados
para atenderem as expectativas dos

clientes. E necessario acreditar nessa

estratégia, implanta-la e promover
continuos  aperfeicoamentos  para
colher os frutos. R

* Marcelo Prado - Engenheiro agrénomo
com Mestrado em Gestao Empresarial e
Especializacdo em Estratégia e Gestao
de Negécios na Universidade de Harvard.
Fundador e sécio da M.Prado Consultoria
Empresarial

/ ™
MPrado

A MPrado é uma organizagao que
contribui com o desenvolvimento de
solugdes sob medida que possam
resultar em aumento dos niveis de
competitividade de seus clientes.

Site: www.mprado.com.br
E-mail: contato@mprado.com.br
Tel.: (34) 3228-3340 / 9149-3340
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0 ano de 2015 foi marcado por aquisicoes, joint ventures
e outros acordos comerciais entre empresas

André Casagrande

e pequenas a grandes
corporacdes, uma tendéncia, para
ganhar félego, driblar os custos e

fazer novos investimentos, aponta para as

fusdes, aquisicoes, joint ventures e outras
formas de parcerias. Esse movimento

comegou muito forte, no ano passado, e

mostra persisténcia em 2016.

m 2015, o Grupo Sumitomo e
Agro Amazénia e as gigantes
DuPont e Dow Chemical Company
anunciaram fusdes. A China National
Chemical Corp acabou de adquirir a
Syngenta. A Merial, da francesa Sanofi,
agora, € da alema Boehringer Ingelheim.
A BRF assinou acordo para a aquisicao

da Golden Foods Siam (GFS), da
Tailandia, e iniciou uma joint venture
com a SATS, para a produgdao e a
distribuicao de alimentos em Cingapura.
J& a empresa matogrossense Novanis,
foi adquirida pela Agroceres, enquanto a
Pancosma anunciou a compra da Btech,

com sede em Valinhos (SP).
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DOWDUPQNT,

FUSAO TRES EM UM

No dia 11
passado, as (gigantes americanas
DuPont (Delaware/EUA) e Dow Chemical
Company  (Michigan/EUA)
oficialmente, igualitéria  da

de dezembro do ano

divulgaram,
a fuséo

dez/jan 2016
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Andrew Liveris, CEO da Dow

participagdo acionaria. Do acordo, surgiu
a DowDuPont, uma empresa com valor
estimado em US$ 130 bilhdes, que,
dentro de 18 a 24 meses, dara origem a
trés grandes companhias independentes
de capital aberto: uma do setor de
agricultura, outra de especialidades
quimicas e a terceira, de ciéncia dos

materiais, conforme comunicado.

Segundo o presidente e CEO da Dow,
Andrew Liveris, a unido é um divisor
de &guas para o setor. “A negociacéo
representa o apice de uma visdo que
temos ha mais de uma década, voltada
reunir

para esses dois poderosos

lideres em inovacdo e ciéncia de

materiais”, mencionou.

Para o presidente e CEO da DuPont,

Edward Breen, a fusdo €& “uma
oportunidade de gerar valor sustentavel
para os acionistas no longo prazo, por
meio da combinacédo de dois lideres
globais

e a criagdo de trés empresas fortes,

altamente  complementares

concentradas e lideres em suas

respectivas areas”.

Os acionistas da Dow e DuPont
possuirao, cada parte, cerca de 50% da
empresa combinada, excluindo as agoes
preferenciais. Pelo acordo, os acionistas

(4 AGDATA

APOIO:

da Dow receberdo uma proporgao de
troca fixa de 1,00 acao da DowDuPont
por acdo da Dow, e os acionistas da
DuPont receberao uma proporcéo de
troca fixa de 1,282 agao da DowDuPont
para cada acéo da DuPont.

NEGOCIO DE US 43 BILHOES

A empresa estatal China National
Chemical Corp, a ChemChina, acabou
de adquiri a Syngenta, empresa suica
de sementes e agrotoxicos, por US$
43 bilhdes. Segundo comunicado do
Conselho Administrativo da Syngenta,
a oferta chinesa equivale a US$ 465 por
acao, além de um dividendo especial
de US$ 4,91 (5 francos suicos), que
serdo pagos apds a concluséo do
negdcio, prevista até o fim deste ano.

Caso seja confirmada, essa seré a maior
aquisicao de uma empresa chinesa na
histéria. “Temos uma proposta muito
atrativa na mesa e estamos abrindo
para nossos acionistas. Discutiremos
a operagao com 0s shareholders nas
préximas semanas”, afirmou o CEO
interino da Syngenta, John Ramsay.

Em maio do ano passado, a americana
Monsanto comecou as negociagoes
para a compra da Syngenta por US$ 46
bilhdes, mas o processo nao evoluiu.

4

John Ramsay, CEQ interino da Syngenta

DIVULGACAO
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Luiz Piccinin, CEQ da Agro Amazénia; Roberto Motta, vice-presidente de operagoes/COO da Agro

Amazonia; e Koichi Isohata, vice-presidente executivo da Sumitomo, com diretores da empresa japonesa

AGRO AMAZONIA FIRMA
PARCERIA COM SUMITOMO

Em maio de 2015, a Agro Amazdnia
Produtos Agropecudrios fechou a maior
parceria de sua histéria, com a venda
de 65% de suas acbes para a empresa
japonesa Sumitomo Corporation, uma das
maiores forgas econémicas do mundo.

A Agro Amazbnia iniciou as suas
atividades em Cuiabd (MT) e Ji
(RO), 1983, e esta
nos estados de Mato
Parg, Tocantins

Parana em

presente
Grosso, Rondbdnia,

e Goids, comercializando insumos

agropecuarios produzidos por grandes
industrias do mundo por meio de uma
rede de 22 filiais, quatro escritérios e
uma equipe de 350 profissionais. “Com
essa parceria, a empresa se tornou
ainda mais robusta, podendo contribuir,
cada vez mais, para o desenvolvimento
do agronegdcio e com o produtor rural,
para levar alimento a mesa de bilhdes
de pessoas em todo o mundo”, avalia
Luiz Piccinin, CEO da Agro Amazoénia.

Segundo
negociagao, a Sumitomo trouxe para

Piccinin, com essa
a Agro Amazbnia um novo ritmo de
crescimento, j& que a experiéncia em

gestdo, a capacidade financeira e o

Parte da equipe da Agro Amazonia e da Sumitomo: integracao e novos modelos de plangjamento

conhecimento do negécio do grupo
internacional possibilitarao a realizacao
de acbes e adaptagdes ao mercado de
forma mais rapida, garantindo, assim, a
sua sustentabilidade.

Desde o ano passado, a equipe da
Agro Amazénia, junto com um time
da Sumitomo, formado especialmente
para conduzir a integracdo das duas
empresas, vem trabalhando para
implementar novas politicas, ferramentas
e modelos de planejamento que visam
agregar ainda mais valor ao negocio dos
produtores rurais. Para isso, a expansao
para novas areas e novos negocios ja
estd sendo analisada pela Diretoria de
Planejamento, liderada por Koji lwanami,
grupo
japonés ha 19 anos e que possui vasta

executivo que trabalha no
experiéncia na érea de planejamento e
desenvolvimento de mercado, inclusive

no Japao, na Russia e na Tailandia.

lwanami esta trabalhando em sintonia
fina com Roberto Motta, vice-presidente
de operagdes/COO da Agro Amazonia,
que conhece a fundo o agronegdcio
brasileiro, no qual trabalha ha quase
30 anos. ‘A unido do conhecimento
desses dois experientes executivos
trar4 para a empresa a possibilidade
de desenvolver pacotes de servigos e
produtos que gerem valor ao negdcio
dos produtores das regides onde a
Agro Amazénia atua”, afirma Piccinin.

O time da Agro Amazobnia também
recebeu reforgo,
de Koichi
executivo, ha 36 anos na Sumitomo,

com a chegada
Isohata, vice-presidente
tendo trabalhado no Japao, China,
Estados Unidos e Cingapura, focado
em financas e novos negocios. O
executivo fara a implantagdo de boas
préticas, o que tornaré a empresa ainda
mais forte e capaz de se adequar para
enfrentar momentos de crise e gerar
crescimento diante das oportunidades.
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Andreas Barner, presidente do Conselho da
Boehringer Ingelheim

De acordo com Piccinin, a parceria
faréd com que a Agro Amazdnia cumpra
com a sua missao de trabalhar pelo
do
agronegdcio, pois a tornou mais soélida

desenvolvimento sustentavel
financeiramente e em gestao, mantendo
a sua esséncia. “Sabemos que, para
o produtor rural, ¢ muito importante
ter ao seu lado uma empresa forte e
capitalizada, com tradicao de mais de
trés décadas no mercado, além de
uma equipe treinada e engajada e um
portfélio de qualidade que o atenda do
plantio a colheita. Isso o deixa tranquilo,
pois sabe que tem com quem contar
em todas as etapas do negocio”,

Olivier Brandicourt, CEO da Sanofi

dez/jan 2016

enfatiza Piccinin, acrescentando que,
em 2016, a empresa vai inaugurar trés
novas filiais, dando inicio ao seu plano
de expansao.

BOEHRINGER INGELHEIM
ADQUIRE MERIAL

A francesa Sanofi e alema Boehringer

Ingelneim  anunciaram  transagoes
comerciais exclusivas em dinamica de
troca. Segundo informagoes divulgadas
no portal internacional Feed Info, a
Merial (empresa de saude animal da
companhia francesa) seria negociada
com a operagdo Consumer Health
Care do grupo alemao.

Segundo a nota, o valor da Merial
¢ EUR 11,4 bilhdes e da diviséo
Consumer Health Care da Boehringer
Ingelheim, EUR 6,7 bilhdes.

a aquisicao,

Com
além da inversdo, a
Boehringer adicionaria EUR 4,7 bilhdes,

em dinheiro.

“Estou confiante de que a Boehringer
Ingelheim permitira que a Merial possa
se expressar plenamente e desenvolver
0 seu potencial no competitivo mercado
de salde animal”, disse o CEO da
Sanofi, Olivier Brandicourt.

Por sua vez, o presidente do Conselho
da Boehringer Ingelheim, Andreas

Barner,  afirmou  que

Ingelheim Animal Health se empenhara

Boehringer

em realizar solugbes de inovagao
orientada para médicos-veterinarios e
tutores de animais. “Nosso negdcio de
Salde Animal esta posicionado para
o crescimento como um lider em nivel

mundial”, destacou.

NOVANIS AGORA E
DA AGROCERES

Com o objetivo de crescer e ampliar 0s
negdcios na area de bovinos no Centro
Oeste e aumentar a receita do grupo

5 AGDATA

APOIO:

no segmento para R$ 400 milhdes, o
Grupo Agroceres adquiriu a Novanis,
empresa mato-grossense especializada
em nutrigdo para bovinos. Criada em
2000, em Rondondpolis, a Novanis
também conta com unidades préprias
em Agua Boa e Campo Novo do Parecis,
além de terceirizar a produgdo em duas
unidades no Mato Grosso do Sul.

PANCOSMA ADQUIRE BTECH

Goetz Gotterbarm, CEO da Pancosma,

anunciou a aquisicao da Btech,

empresa com sede em Valinhos,
“0

permitra a nossa consolidagédo no

no interior paulista. negdcio
mercado brasileiro e o0 nosso rapido
crescimento no setor de aditivos para
nutricdo animal e, ao mesmo tempo,
complementara o nosso portfdlio de
produtos”, destaca o CEQ, informando
que Roberto Betancourt permanecera

como CEO da Btech.

“Com essa aquisicdo estratégica,
vamos reforcar nossa cobertura
geografica no campo,
de

sao

e ampliar

nosso  setor vendas, que,

atualmente, feitas de forma
direta, e fortalecer nossa forca de

vendas especializadas”, ressalta.

Roberto Betancourt, CEO da Btech

DIVULGACAO
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Funciondrios da Golden Foods Siam (GFS), da Tailandia, celebram acordo com a aquisicao da empresa pela BRF

‘A aquisicao permitira a Btech acelerar
sua estratégia de desenvolvimento e, ao
mesmo tempo, beneficiara a Pancosma
em inovadora

sua capacidade

de pesquisa e desenvolvimento”,

acrescenta Gotterbarm.
ALLTECH SE UNE A MASTERFEEDS

A multinacional americana Alltech
Inc.
em janeiro deste ano, 0 processo de

aquisicdo de 100% das agbes em

(Lexington, Kentucky) encerrou,

circulagao da Masterfeeds Inc., lider em
nutricdo animal no Canada, por meio
de um contrato de compra com a Ag
Processing Inc. Com esta aquisicao, a
132, desde 2011, a empresa projeta um
faturamento de US$ 2,1 bilhées para os
préximos anos. A Masterfeeds é lider
em nutrigdo animal no Canada.

‘Ja tinhamos uma parceria importante
com a Masterfeeds, e agora, juntos,
podemos estreitar o direcionamento
dos acelerar o

negocios  para

desempenho no mercado”, afirma

Pearse Lyons, presidente e fundador
da Alltech. “O conhecimento da nossa
empresa na édrea da ciéncia, somado
a presenca forte da Masterfeeds no
campo, resultard em uma combinagéo
vencedora para mover a agricultura
canadense, principalmente, em termos

de eficiéncia e rentabilidade”.

Com a operagdo, a empresa agregou
700 novos colaboradores a equipe da
Alltech, que vao trabalhar na producéo
de 25 tipos de solugdes nutricionais
para animais, além de nove lojas de
varejo e sete centros de distribuicao,
que abrangem todo o Canada. A
Masterfeeds continuara sob o comando
de Rob Flack, atual presidente e CEQ.

A Altech possui operagbes em 128
paises, sendo que o Brasil é o segundo
maior volume de produgao mundial do
Grupo. A Alltech do Brasil conta com
uma planta industrial em Sao Pedro
do Ival (PR), um centro administrativo
e uma unidade industrial em Araucéria
(PR) e uma unidade em Indaiatuba (SP).

BRF INVESTE NA ASIA

Em 27 de janeiro, Pedro Faria, CEO
Global
aquisicao da Golden Foods Siam (GFS),
um negdcio de US$ 360 milhdes, principal
investimento brasileiro no pais asiético. O

da BRF, assinou acordo de

ato contou com a presenca de executivos
brasileiros e de parte dos 9 mil funcionérios
que trabalham nas operacdes locais da
terceira maior exportadora de derivados
de frangos da Tailandia (uma empresa
integrada, da produgdo agropecudria a
exportagdo para cerca de 15 paises).

Entre os presentes estavam Simon
Cheng, general manager das operacoes
da BRF na Asia, Hélio Rubens, vice-
presidente de Supply Chain da BRF,
e Marcos Jank, diretor de relagoes
institucionais da BRF para a Asia.

Em 2015, a BRF intensificou a sua presenca
no Sudeste Asidtico. Antes de anunciar a
aquisicao da GFS, a companhia iniciou uma
Joint venture com a SATS para a producéo e
a distribuicéo de alimentos em Cingapura. R
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CREDITO AOS
DISTRIBUIDORES

NeoGrid, empresa de solugoes
para a gestdo da cadeia de
suprimentos, e a Suppliercard,
companhia que atua mercado brasileiro
de cartbes de compra B2B, firmaram
uma parceria para oferecer crédito
para
distribuidores e seus clientes (pessoa

transacdbes comerciais entre
juridica). A iniciativa tem como objetivo
facilitar as operagbes financeiras da
cadeia de suprimentos, possibilitando
maiores limites de crédito e prazos para
pagamento das compras realizadas
pelos pequenos varejos junto aos

distribuidores. A previsdo € que a oferta

chegue ao mercado ainda no primeiro
semestre de 2016.

“Neste momento de instabilidade da
economia, 0s financiamentos dos
bancos tém uma retragdo ainda maior,
e taxas também maiores. A parceria
entre a NeoGrid e a Suppliercard
surge como uma alternativa de crédito,
sem as burocracias que normalmente
dificultam o processo”, explica Moacir

Cardoso, CEO da NeoGirid.

‘Juntamos a expertise em crédito

massificado a pessoa juridica da

Suppliercard  com a  exceléncia

na cadeia de
NeoGrid.
forma,

suprimentos  da

Acreditamos que, dessa

possamos  contribuir - muito
com a geragdo de negbcios entre
os distribuidores e seus clientes,
Wulkan, CEO
da Suppliercard, que conta com o

suporte de seus principais acionistas: o

acrescenta Mauro

Pétria Investimentos, uma das maiores
empresas de gestdo de investimentos
alternativos em atuagdo na América
Latina, com mais de R$ 30 bilhdes de
ativos sob gestao, e o Grupo Ourinvest,
pioneiro no mercado financeiro brasileiro
com mais de 40 anos de histéria. Rl

RECURSOS PRE-CUSTEIO
DA SAFRA 2016/2017

esde o dia 1° de fevereiro,
o Banco do Brasil esta
disponibilizado R$ 10
bilhbes de recursos para o pré-
2016/2017,
visando a aquisicdo antecipada

custeio da safra
de insumos. O valor, ofertado com
taxas controladas, é oriundo das
captagbes préprias da Poupanca
Rural e dos Depodsitos a Vista e é

dez/jan 2016

22% superior ao total desembolsado
no ciclo anterior.

Os recursos estdo disponiveis aos
meio do

médios produtores, por

Pronamp (Programa Nacional de
Apoio aos Médios Produtores Rurais)
com taxas de 7,75% ao ano, até
o teto de R$ 710 mil. Os demais
produtores rurais acessam o credito

com encargos de 8,75% ao ano até o

teto de R$ 1,2 milh&o por beneficiario.
A antecipacao dos financiamentos de
custeio para as culturas da safra de
verao 2016/2017 permite melhores
condicbes aos produtores para o0
planejamento de suas compras junto
aos fornecedores e contribui para o
aumento das vendas de sementes,
fertilizantes e defensivos, com reflexos
positivos na cadeia produtiva. Rl
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DIVERSIFICACAO DE
IDADES E A META DA
AGROPECUARIA

Localizada em um polo produtor de soja e milho do Mato Grosso do Sul,
a empresa quer ampliar a sua participacao no agronegocio

Béth Mélo
Ellite Agropecuéria, formada
por dois soécios, o engenheiro
agrénomo Adilson Penzo Vera,
diretor comercial, e Juliano Pereira
Siqueira, diretor financeiro, iniciou suas
atividades em janeiro de 2009. Por sua
localizagéo estratégica, em relacéo aos

municipios produtores de soja e milho,
os socios escolheram a cidade de
Laguna Carapa, em Mato Grosso do
Sul, para construir a matriz da revenda
de produtos agropecuarios. E, em maio
do mesmo ano, abriram um escritério
comercial no municipio de Ponta Pora,

no mesmo estado, onde inauguraram
uma grande loja agropecuaria, em
dezembro de 2011.

“No
comercializava defensivos agricolas,
fertilizantes.  Apds

inicio, a Ellite Agropecuéria

sementes e
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Dia de Treinamento
da equipe de vendas da
Ellite Agropecuaria

reestruturacéo e anélise mercadolégica,
percebemos a necessidade de ampliar
agama de produtos e a area de atuacéo
e, entdo, passamos a comercializar
produtos da linha veterinaria, além de
maguinas e equipamentos da marca
STIHL, conta o diretor comercial.

dez/jan 2016

Segundo Penzo, com a inauguracéo
da filial, em Aral Moreira (MS), a
empresa concluiu o processo de
expansdo de filiais e, a partir de
2013, comecou a direcionar o foco
para ampliar a sua participagdo no
mercado. No final de 2015, a Ellite
fechou a filial de Ponta Pora, mas
manteve a equipe de vendas na
regiao e aperfeicoou 0s servigos de
logistica para continuar atendendo
bem aos clientes. “Em nossos projetos
futuros, visualizamos uma  maior
participagdo dentro do agronegécio
sem a necessidade de abrir filiais, mas
ofertando uma maior gama de produtos
e servicos direcionados aos NOssOs
clientes e também para alcangar novos

clientes”, afirma Penzo.

A Eliite
destacando no mercado de distribuicao

Agropecuaria vem  se

de insumos, com investimentos
constante na capacitacdo da sua
equipe comercial. Contando com os
trabalhos da Tvendas Agro, através do
consultor e palestrante Marcelo Cerutti,
a empresa qualifica seus profissionais
sobre gestdo em vendas, marketing
de relacionamento, negociacao,
potencialidades de mercado, pos-
vendas, gestao da carteira de clientes

e vendas consultiva. Nesse sentido, a
TVendas Agro realizou um treinamento
em vendas e prestou consultoria, entre
meados de 2014 e de 2015. “Essa
iniciativa deu um excelente retorno
e alavancou as vendas da Ellite”,
atesta Cerultti.

Penzo conta que a Ellite estd sempre
buscando novas oportunidades em
negécios. Nesse sentido, possui
mais trés empresas que atuam em
conjunto com a Ellite Agropecuéria:
a Ellite

na comercializagdo de gréaos de

Commodities, com foco
soja e milho; a Metaplan, do ramo
de consultoria e representagbes
comerciais; e a PSG Armazéns Gerais
(sociedade da Ellite com mais seis
produtores clientes), para recebimento
e armazenamento de graos, e que
iniciou as suas atividades em janeiro
deste ano.

A Eliite também possui uma érea
de 12 hectares, batizada com o
nome de “Centro de Difusdo de

Tecnologias”, onde realiza eventos
para demonstracao de cultivares de
soja, milho, aplicagdo de produtos e
apresentagdo de resultados praticos

das culturas.

Equipe atenta ao treinamento
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| Garanta qualidade e rentabilidade

no armazenamento da sua safra.

Adilson Penzo Vera, diretor comercial da Ellite Agropecudria, em Dia de Campo promovido pela empresa

Segundo o diretor comercial da Ellite, a
construgdo do centro levou cinco anos
para ser concretizada, principalmente
por causa da dificuldade em adquirir
um local de facil acesso, de preferéncia,
préxima ao asfalto. “Em meados de
2015, conseguimos uma drea, nas
imediagbes de Laguna Carapa. A partir

daf, procuramos nossos parceiros
comerciais (multinacionais e outros
fornecedores) para, em conjunto,
montarmos ~ experimentos  para a

divulgacdo de novas tecnologias aos
clientes de Laguna Carapa e regido”,
conta. “Dia 5 de janeiro de 2016,
realizamos o evento tao sonhado nos
ultimos 5 anos. Foi um sucesso, com
a presengca de grande numero de
clientes”, resume.

Penzo destaca a importancia do
centro como um polo de difusao de
tecnologias para a regiao. “O centro
nos permite
sob as condigbes

realizar
locais de solo,

experimentos

clima, pressdo de pragas e doencgas

e, posteriormente, apresentar aos
produtores as variedades que mais se
destacaram no campo e os defensivos
quimicos que apresentaram melhor
performance no controle de ervas

daninhas, pragas e doengas”, enfatiza.

No primeiro dia de campo, a Elliite
Agropecuéria, contou com a presenca
de parceiros, fornecedores ha muitos
Crop
que apresentou em seu

anos,
Nutricion,
estande os beneficios da nutricéo foliar

entre 0s quais Wuxal

de plantas; as empresas Estrela, Riber,
Pampa, KWS e CCGL (responsaveis
pelo fornecimento de sementes de soja
e pela realizagao do plantio); a Minorgan
(adubagdo organomineral e orgénica); a
lhara (defensivos agricolas, destacando
as importancia das dosagens corretas,
a época de aplicagao e cuidados com
0 meio ambiente); a Syngenta, que,
em parceria com a Estrela, montou
um estande para apresentar as novas

tecnologias em tratamento industrial de
sementes. Contou, ainda, com o apoio
da AGGIS Agricultura de Preciséo, que
fez 0o mapeamento da fertilidade do solo
da area, bem como a recomendacéo
de corregao e adubacéo.

“Varios parceiros comercias nao
puderam apoiar o evento, mas enviaram
para
e j& manifestaram o interesse para
a préxima safra, tendo em vista o

sucesso desse primeiro ano”, comenta.

RELACIONAMENTO

representantes acompanhar

“Para fortalecer o relacionamento
com o produtor, a Ellite procura levar
aos clientes uma assisténcia técnica
de qualidade,
problemas com

pragas e doengas, de forma viavel,

focada em resolver

ervas  invasoras,
com o menor custo possivel e com
produtos de qualidade”,
gerente comercial. Nesse sentido, a

conta 0
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empresa realiza eventos in loco, através
de dias de campo e demonstracdes de
resultados dos trabalhos desenvolvidos
pela equipe técnica da empresa.

Para se aproximar dos clientes e,
portanto, fideliza-los, o pacote de
prestacdo de servicos da Ellite inclui
a capacitagao constante do quadro
de profissionais, de forma a levar uma
assisténcia técnica de qualidade.
“Procuramos, sempre, estar presentes
no dia a dia dos produtores, no
campo, observando e ouvindo as
demandas e, ao mesmo tempo,
adotando solugdes para facilitar os
cuidados com a cultura. Com isso,
desenvolvemos servigos Unicos, sem
concorréncia, e que atendem as

necessidades especificas”, comenta.

Um dos exemplos foi o desenvolvimento
de um equipamento para a aplicagéao
de isca granulada contra lesmas

e caramujos nas lavouras, 0 que
resolveu um problema quase sem
alternativa de controle. Hoje, esse
implemento também ¢ utilizado para
espalhar sementes de braquiaria, tanto
na formagéo de pastagens, como na
integracao  milho/braquiaria.  “Dessa
forma, os clientes percebem que nao
estamos no mercado sé para vender
produtos, mas, também, para criar
alternativas para facilitar os cuidados

com as lavouras”, observa.
EVENTOS

A empresa também participa de feiras
e eventos na regido de atuagédo. Uma
das iniciativas é a montagem de um
grande estande na “Festa do Pé de
Soja Solteiro”, em Laguna Carapa, que,
este ano, sera realizada no periodo
de 20 a 23 de abril. “Compartiihamos
com 0s amigos e os clientes a alegria
de estar, pelo sétimo ano consecutivo,
com um estande na Festa do Pé de

dez/jan 2016

Soja Solteiro. Somos a Unica empresa
do ramo presente ao evento, 0 que
mostra 0 NOSSO COmMPromisso e a
nossa parceria com a comunidade de

Laguna Carapa’”, salienta.

Penzo também cita o prémio 6°
Ranking de Produtividade, recebido
pela sexta vez seguida, em 2015, como
patrocinadora do evento. Na ocasiao,
os técnicos de campo Pedro E. Garcia
Junior e Erineldo Amaral também foram
homenageados por terem contribuido
nas andlises de colheita dos campos

inscritos no ranking.

O sétimo ranking, do qual a Ellite € um
dos patrocinadores, sera divulgado dia
20 de abril de 2016, durante a Festa
do Pé de Soja Solteiro, com jantar e
entrega dos prémios aos produtores
vencedores e homenagens aos
patrocinadores e ao pessoal de campo

que trabalhou nas anélises.
ACAO SOCIAL

Nem s6 de negocios vive a Ellite. A
empresa sempre investiu no esporte
e, além de patrocinar todos o0s
eventos esportivos da regidao, mantém
equipes que levam o seu nome e

que participam de competicdes. Tem

as equipes femininas de futebol de
campo e a de futsal (formadas por
esposas e filhas dos atletas da equipe
masculina), que foi a campea do Ultimo
Torneio Municipal de Futsal, e a equipe
masculina adulta de campo (terceira
colocada no Ultimo torneio municipal).
Os times também participam dos
torneios abertos de futebol de areia.

A empresa também abriu um chamado
para criangas, com idade entre 8 e 12
anos, as quais sdo treinadas pelos
proprios  funcionarios de Ellite, aos
sabados. O objetivo, conforme explica
o diretor comercial da empresa, é
proporcionar as criangas momentos
de lazer e descontragdo. “Doamos
0S equipamentos necessarios para
os treinos (bolas adequadas para a
idade, colete de treino, uniforme e
outros) e, em contrapartida, exigimos
bom desempenho escolar”, diz.
“Chegamos a ter a presenca de mais
de 50 criangas nos treinos, além dos
pais que vém acompanhar os filhos, e
outras criangas e jovens que assistem
Ainda

buscando uma maneira de manté-las

da arquibancada. estamos
com outros tipos de atividades que
ajudem a desenvolver também o lado
como dama,

do raciocinio légico,

xadrez etc.”, argumenta. Rl

Adilson Penzo Vera (ao centro) e o presidente da Assembleia Legislativa de MS,
0 deputado estadual Janior Mochi (& esquerda).

AgroRevenda 53



espaco empresarial DuPont

54 AgroRevenda

SUSTENTABILIDADE
ECONOMICA E SOCIAL
COM BAIXO IMPACTO
AO MEIO AMBIENTE

Por meio do Programa Café, a DuPont
oferece solucoes de ponta que
auxiliam a rentabilizar a producao e
evitar perdas por doencas e pragas

André Casagrande

ma das mais tradicionais culturas

do agronegécio brasileiro, o

café, esta diretamente ligado a
histéria do Pais. Comprometida com a
sustentabilidade da cadeia produtiva
da cafeicultura, a DuPont investe em
produtos para proteger as lavouras contra
pragas e doengas e, a0 mesmo tempo,
alavancar a produtividade dos cafezais,
de forma a melhorar a renda do produtor.

‘A DuPont Protecao de Cultivos tem um
histérico de investimentos, pesquisas e
engajamento na cafeicultura brasileira”,
afirma o engenheiro agrénomo Luiz
Wanderley Braga, gerente de produto
da empresa, que cita, entre as
inovagbes mais recentes, o Programa
Café¢, que déa suporte as lavouras,
ancorado na aplicagdo de insumos
de ponta, que resultam na entrega de
resultados diferenciados ao produtor.

Veja os detalhes na entrevista a seguir.

AgroRevenda - Qual é a visdo da DuPont
na defesa dos cafezais brasileiros?

A DuPont
tem

Luiz Braga - Protecao

de  Cultivos um  histérico

de investimentos, pesquisas e
engajamento na cafeicultura brasileira.
Entre as inovagdes mais recentes para
o setor, destacamos o Programa Cafe,
uma estratégia de suporte a produgao
das lavouras, ancorada na aplicagao
de insumos de ponta, que resultam na
entrega de resultados diferenciados ao
produtor. O Programa Café age com
eficiéncia no controle das principais
pragas e doencas dos cafezais. A
companhia tem a solugdo tecnolégica
mais eficaz disponivel no Brasil, nos
dias de hoje, para o controle da broca-
do-café¢, praga que traz prejuizos
representativos se nao for controlada
corretamente. A DuPont pesquisou e

desenvolveu o inseticida Cyazypyr®

Luiz Wanderley Braga, engenheiro agronomo
e gerente de produto da DuPont

Benevia®, pertencente a revolucionaria
diamidas
produto  exigiu
milndes de ddélares em investimentos

classe  quimica  das

antranilicas.  Esse
e varios anos de estudos e pesquisas.
O Benevia® vem auxiliando o produtor
a evitar as perdas quantitativas e
qualitativas causadas pela broca e, ao
mesmo tempo, ajudando a rentabilizar
as lavouras, entre outros beneficios
diretos e indiretos.

AgroRevenda -
disponiveis para o cafeicultor e como
cada um deles atua?

Quais os produtos

Luiz Braga - Os produtos que compdem
o DuPont Programa Café s&o: Ally®
(herbicida), (inseticida),
Aproach® Prima (fungicida), Benevia®

Altacor®
(inseticida), Kocide® (fungicida) e Talento®

(acaricida). O Ally® & um herbicida para o
controle de plantas daninhas de folhas
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largas. Com acao sistémica, pertence
ao grupo quimico das Sulfuniluréias.
O Altacor®, outro inseticida, é utilizado
com sucesso no controle do bicho-
mineiro. Seletivo aos inimigos naturais
da praga, é usado em baixas doses
e age com rapidez e eficiéncia.
Desenvolvido com base na molécula de
Ultima geragédo Rynaxypyr®, o Altacor®
proporciona um prolongado periodo
de controle com alta eficiéncia. Ja o
Aproach® Prima ¢ um fungicida de alta
tecnologia, que controla doengas como
a ferrugem do cafeeiro e a cercospora.
O produto é rapidamente absorvido
pela cultura, lavado pelas
aguas de chuva e de irrigagcdo apds a
aplicagédo, e apresenta agao sistémica
no interior da planta. Seu efeito na

nao ¢

lavoura é prolongado. O Benevia® é
uma descoberta cientifica de ponta,
que resulta da molécula Cyazypyr®. A
importagéo e a comercializagdo deste
produto foi autorizada, em carater
emergencial e temporario, no estado
de Minas Gerais, na safra passada e,
na safra em andamento. A licenga foi
ampliada também para o controle da
broca-do-café em Minas Gerais, além
de S&o Paulo e Espirito Santo. Por
sua vez, o Kocide® é o Unico fungicida
clprico do mercado com formulagéo
WDG. A associagdo das caracteristicas
do hidroxido de cobre as particulas
polimerizadas resulta em um produto
de facil manuseio, proporcionando
excelentes resultados na protegao de
doengas. Além disso, Kocide® WDG
atua com baixo impacto ambiental.
Por fim, o Talento® é um acaricida
altamente  seletivo aos inimigos
naturais, como os &caros fitoseideos.
Controla o &caro da leprose com
equilibrio, respeitando a natureza e
o cafezal. Além disso, tem exclusiva
acao
proporcionando

esterilizante de  fémeas,

maior e melhor
eficiéncia no controle de pragas do

café, com longa atividade residual.
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AgroRevenda - Quais os beneficios
diretos e indiretos da utilizagdo desses
produtos para a lavoura e os frutos?

Luiz Braga - Maior produtividade e

a safra a partir dos
agregados de qualidade que essas

rentabilidade
tecnologias transferem ao café.

AgroRevenda - Qual o relacionamento
desses produtos com o meio ambiente?
Luiz Braga - Observadas as
recomendacdes do rétulo e da bula,
esses agroquimicos de alta tecnologia
apresentam baixo impacto ambiental.

AgroRevenda - Em termos de custo/
beneficio, quais as contas que o produtor
deve fazer ao pensar em investir na linha
de produtos para a cafeicultura?

Luiz Braga - Todos 0s nossos produtos
resultam em excelente relagdo custo-
agricultor, e
atrelados a realizagdo de programas
de responsabilidade, com énfase no
uso adequado de defensivos. Com a

beneficio ao estao

nossa linha de produtos, o agricultor
consegue sucesso acima de 80% na
protecdo da lavoura. Também ganha
em operacionalidade, ou seja, menos
horas/maquinas trabalhando.

AgroRevenda - Como as agrorrevendas
podem melhorar as suas vendas a partir
do atendimento aos cafeicultores?

Luiz Braga - Oferecendo solugcbes
de ponta que auxiliem o cafeicultor
a rentabilizar a producdo e a evitar
perdas qualitativas
relacionadas as doengas e as pragas
no resultado final de uma safra.

e quantitativas

AgroRevenda - O que a DuPont oferece
como suporte as agrorrevendas que
optarem por ser parceiras nessa frente
de defesa da cafeicultura?

Luiz Braga - A DuPont investe
continuamente em programas
de apoio técnico e suporte de
marketing ao canal de distribuicéo,
entre outras iniciativas capazes de
transferir conhecimento ao produtor
e a cadeia produtiva como um
todo. Treinamentos, dias de campo,
eventos envolvendo especialistas e
um amplo programa de seguranga de
produtos e respeito ao meio ambiente
sdo algumas das iniciativas que a
empresa realiza em parceria com 0s
seus distribuidores. Tais acoes, entre
outras,

demandam investimentos

anuais de milhdes de délares.

AgroRevenda - Quais outras consideragoes
seriam importantes de salientar as

agrorrevendas e aos produtores?

Luiz Braga - O DuPont Programa
Café
sustentabilidade.

atende ao apelo de
Economicamente
falando, é interessante a todos os
que participam do processo: ao
produtor, ao empresario da revenda
e aos seus colaboradores, e a
propria DuPont, que cumpre com
as suas responsabilidades junto
aos acionistas e aos funcionérios.
Socialmente falando, leva produtos e
treinamentos de aplicacao buscando
um menor risco ao homem do
campo e a sociedade como um todo,
oferecendo menor risco a saude

humana (importante para
manipula os produtos) e a produgéo
de alimentos, no que diz respeito a

seguranca alimentar, do ponto de

quem

vista de contaminagéo e residuos.
Ambientalmente falando, o DuPont
Programa Café é composto por uma
linha de produtos de alta tecnologia,
que
doses de ativos

figuram entre as menores
do mercado,
oferecendo menor risco a
organismos nao alvos, assim como

ao solo e a 4gua subterranea. Rl
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FORUM DAS
COOPERATIYAS
AGROPECUARIAS;
O MEGAEVENT
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Durante 0 encontro, dirigentes pretendem buscar
solucoes para problemas prioritarios

André Casagrande

os dias 4 e 5 de abril, es-
pecialistas, diretores, ge-
rentes e representantes
das mais importantes cooperativas
agropecuarias do Pais tém encon-
tro marcado no Férum das Coope-
rativas Agropecuérias (FCA), que

sera realizado no Hotel Maksoud

Plaza, na capital paulista. O evento
é organizado pelo Informa Group
e conta com o apoio da Organiza-
cado das Cooperativas Brasileiras
(OCB) e tem como proposta bus-
car solugdes para os principais de-
safios do setor, como crédito, cam-
bio, volatilidade das commodities,

gestao e governanca e mercado
exterior, entre outros.

Segundo a OCB, o ramo agrope-
cuario é representado por mais
de 1.543 cooperativas e 993,5 mil
cooperados, que respondem por

48% da producdo agricola do Pais.
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Hotel Maksoud Plaza, em Sao Paulo:
palco do Forum das Cooperativas
Agropecuarias 2016

Diante desse cenario, a proposta do
evento é trazer luz para as principais
questdes que envolvem a tomada de
decisdo dessas entidades, além de
debater os préximos passos a serem
seguidos para a melhoria e o desen-
volvimento do setor em meio a crise
politica e econémica do Pals.
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Para discutir o futuro das cooperativas
agropecudrias, sua competitividade

versus  empresas  tradicionais, e
muitos outros temas, foi criado um
advisory board (conselho consultivo),
formado por grandes especialistas do
agronegdcio, que Serao responsaveis
pela consultoria de conteldo e apoio
ao encontro. O time de consultores
¢ formado por Mauricio Mendes,

consultor de agronegécio; Marcelo
Prado, diretor da M. Prado e colunista
Villa,
diretor da Sociedade Rural Brasileira
(SRB);
titular da Faculdade de Economia e
Administragao e Contabilidade da USP;

José Vicente Ferraz, diretor técnico da

da AgroRevenda; Francisco

Décio Zylbersztajn, professor

Informa Economics FNP; e Uriel Rotta,
soécio-diretor da Stracta Consultoria.

“Trata-se do mais importante encontro
do setor, que reunira publico de alto

nivel para discutir e solucionar gran-
des questbes que envolvem a ges-
tdo, governanga e rentabilidade das
cooperativas agropecuarias do pais,
por meio de sessbes que propde fer-
ramentas para a mitigagao do risco, o
financiamento, os investimentos, entre
outras”, comenta Mauricio Mendes, li-
der do aadvisory board.

“O evento é muito bem-vindo no
momento politico e econdmico atu-
al e traz uma grande oportunidade,
por reunir 0s principais executivos
das cooperativas brasileiras liga-
das ao agronegoécio. Além de as-
sistirem a palestrantes de renome
internacional, o modelo inovador
do evento permite que os executi-
vos manifestem as suas opinides e
ougam 0s seus pares através dos
debates e das mesas tematicas de

discussao”, acrescenta. R

Mauricio Mendes, consultor em agronegacio e lider do advisory board do evento
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CUIABA ABRE CIRCUITO
INTERCORTE 2016

André Casagrande

-_l "HLT rf'!:
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ias 2 e 3 de margo, Cuiaba,

capital de Mato Grosso, sedia-

r4 a primeira etapa do Circuito
InterCorte  — Exposigdo Tecnoldgica
da Cadeia Produtiva da Carne 2016,
evento itinerante que, desde 2012, vem
percorrendo os principais polos de pro-
dugéo pecuaria do Pais para levar in-
formacgdes e difundir tecnologias para
a cadeia produtiva da carne. O Circuito
também passara por Mato Grosso do
Sul, Ronddnia e Tocantins, além de Sao
Paulo, com um megaevento no pavi-
lhao da Bienal, em junho.

Com promogao da Associagao dos
Criadores do MT (Acrimat), da Socie-
dade Rural Brasileira (SRB) e da Verum
Eventos, em Cuiaba, serdo dois dias
de workshop com palestras e deba-
tes, além de uma feira de negdcios,
com empresas de referéncia do setor,
e um leilao. Também esta prevista a
Beef Week, uma semana de fomento

.--P

Coletiva de imprensa realizaca na Sociedade Rural Brasileira em S&o Paulo, SP, no dia 28 de janeiro de 2016, para anunciar o langamento da Semana da Carne

ao consumo e a divulgagao de infor-
magbes sobre a carne bovina, como
procedéncia, beneficios e formas de
preparo, em parceria com restaurantes,
casas de carne e supermercados.

Segundo Francisco de Sales Manzi, su-
perintendente da Associagdo dos Cria-
dores de Mato Grosso (Acrimat), Cuia-
ba relne as melhores condigbes para
langar o Circuito InterCorte’, ja que é a
capital do estado com o maior rebanho
de corte do Pais. “Levar tecnologia e co-
nhecimento ao publico é essencial para
a sustentabilidade e a manutengao do
negdcio, em especial em um momento
em que precisamos produzir mais em
areas cada vez menores”, afirma Manzi.

SEMANA DA CARNE

A Sociedade Rural Brasileira (SRB) e o
Governo do Estado de S&o Paulo anun-
ciaram, dia 28 de janeiro, em coletiva
realizada na sede da entidade, as atra-

cbes da Semana da Carne, evento que
ocorrera no pavilhdo da Bienal de Sao
Paulo, no Parque do Ibirapuera, e em
outros locais da cidade, no periodo de
13 e 19 de junho deste ano.

Um dos destaques da Semana da Car-
ne é a InterCorte — Exposicéo Tecnolo-
gica da Cadeia Produtiva da Carne, de
16 a 17 de junho, com o objetivo de
difundir informacodes e tecnologias para
os integrantes da cadeia produtiva do
setor. A programacao inclui, entre ou-
tras atracoes, a Beef Week, o Caminho
do Boi, o Global Beef Meet, o Leilao
Pecuéria Solidéaria, a Livraria Cultura do
Boi e a Exposicao Arte do Boi.

“O objetivo é integrar produtor, indUstria
e consumidor para mostrar ao publico
urbano como a producao da carne que
consome passa por um processo de
gestao e manejo do animal seguindo
as melhores praticas do mundo”, afir-
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ma Carla Tuccilio, diretora da Verum
Eventos e idealizadora da InterCorte.

OUTROS EVENTOS

Beef Week, também
Global Beef Meet,
encontro internacional que reunira

Além da
ocorrera o

industria,
agentes
interessados no

governos, exportadores,

associagbes e demais
internacionais
mercado mundial da carne. Outra
atragdo é o Caminho do Boai,
projeto que apresenta, por meio de
paingis e recursos audiovisuais, a
integracédo dos elos da cadeia da
carne a fim de chamar a atencéo
do pecuarista para os impactos da
producao na qualidade do produto
que é entregue ao frigorifico e ao
consumidor final.

tacadista
Snegrac.com.br

A grade de eventos paralelos inclui a
Livraria Cultura do Boi, nos dias 16 e
17 de junho, no Pavilhao da Bienal,
um espago fisico para a comercia-
lizacdo de obras especializadas em
pecudria e carne de qualidade, com
langamentos e tardes de autografos
de novos titulos ligados ao tema da
Semana. No local, também ocorreré a
Exposicdo Arte do Boi, de artes plas-
ticas e fotografias sobre pecuéaria. Ja
foram confirmados os artistas Renan
Antonelli, Fabio Fatori, Diego Penedo,
ZznPeres e Rodrigo Gastaldon. As
obras serdo comercializadas em um
leilao para a arrecadacgao de fundos
para o projeto Pecuaria Solidaria.

Para comemorar os 25 anos de atuagao

profissional do leiloeiro Eduardo Go-
mes, no Tocantins, esta programado o

Leildao Pecuédria Solidaria, com doagdes
de animais de produtores, empresas e
instituicdes ligados ao agronegdcio. As
quatro edicdes realizadas arrecadaram
mais de R$ 1,6 milhdo, revertidos a en-
tidades assistenciais que cuidam de
pacientes e familias carentes, a maioria

do Tocantins. R

\

Francisco de Sales Manzi,
superintendente da Associagdo dos
Criadores de Mato Grosso (Acrimat)

scastellano.com.b
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1IN PERES

BEEFEXPO 2016 SERA EM SAO PAULO

Executivos, diretores, profissionais de
marketing e jornalistas, reunidos em
almogo, no dia 16 de dezembro, em Sao
Paulo, ficaram sabendo dos detalhes da
BeefExpo 2016, que serd realizada de
14 a 16 de junho, no Pro Magno Centro
de Eventos, na capital paulista.

A programacao inclui feira de
negocios, leildes, exposicdo de
animais, julgamentos, festivais

gastrondmicos, entre outras atragoes,
segundo Flavia Roppa, diretora de
Marketing da
organizadora do evento, que contara

Safeway, empresa

com a presenga das principais

empresas de equipamentos, genética,

nutricao, processamento, reproducgao,
instalagoes e salde animal.

Paralelamente a feira, havera dois
painéis: o Beef Management (palestras
sobre gerenciamento, sobre economia,
gestao, marketing, consumo e logistica)
e o0 Beef 360° (com mais de 40 palestras
sobre  inovagao, confinamento e
semiconfinamento, pastagem, cria, recria e

engorda, nutricdo, bem-estar e genética).

Outra novidade é o Beefexpo Tour,
evento paralelo no qual pecuaristas e
profissionais do setor terdo a chance
de visitar grandes confinamentos e

industrias frigorificas. R

Jodo Andreo Colofatti, presidente da Belagricola

O BelaSafra 2016, realizado de 26 a 29 de
janeiro, em Cambé, PR, recebeu mais de
8 mil produtores do Parana, de Séo Pau-
lo e de Santa Catarina, interessados em
conhecer o que ha de mais atual no agro-
negocio, principalmente para maximizar a
produtividade. O tema da 152 edicéo foi
“Nutrindo o campo”.

“O BelaSafra tem uma caracteristica que
o diferencia no calendario rural nacional,

pois ndo é aberto ao publico. Toda a pro-
gramagcéao é voltada exclusivamente para
0 agricultor, por isso, reunimos os princi-
pais fornecedores de insumos, nutricao
foliar, maquinarios, servicos e solucbes
em um s6 local”, explica Jo&do Andreo Co-
lofatti, presidente da Belagricola, empresa
organizadora do evento.

Fernando Melatti Moreira, coordenador
de Alta Tecnologia e Nutrigdo da Belagri-

DO SOLO

cola, afirma que a programacéo técnica
abrange uma das areas mais estudadas
da agrociéncia e essencial para o desen-
volvimento da atividade.  “Mostramos,
através de diversas ferramentas, como é
possivel produzir mais, mas sempre man-

tendo a sustentabilidade”, diz.

Uma das atragdes do evento foi o circui-
to técnico no campo de experimentos.
Foram realizadas dez mini palestras, em
diferentes estandes, com observacéo in
loco, em um trajeto de cerca de 2h30.
“Apbs o circuito, os produtores tiveram a
oportunidade negociar a safra no Balcao
de Negdcios, com condigbes especiais,
fazendo a troca da producéo por insu-
mos”, aponta Francisco Sampaio, gerente
de Estratégia Comercial da empresa.

William Guerreiro, diretor da Regional
Londrina, afirma que esse método de
compra de insumos, usando a produgao
como moeda de troca, tem crescido mui-
to. “Com os bons precos pagos pelas prin-
cipais commodities agricolas, muitos produ-
tores preferem negociar a safra para ‘travar’
0s custos de produgao”, ressalta. Rl
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OTIMISMO DA O TOM A EXPODIRETO

Expodireto Cotrijal: recorde de publico ano apés ano

‘A Expodireto Cotrijal 2016 reunir4 o que
ha de melhor em solugbes e servigos
para a agricultura e pecuaria. Estamos
otimistas, em funcéo da expectativa de
uma boa safra de verdo”, afirma Nei
César Manica, presidente da cooperativa
Cotrijal, responsével pela organizagédo
da feira. A Expodireto sera realizada
de 7 a 11 de marco, em Nao-Me-Toque
(RS) e reunird inovagdo, informagéo e
oportunidades de negdcios, em uma area
de 84 hectares.

Este ano, mais de 500 expositores, entre
instituicoes de
apresentarao

empresas, entidades e

pesquisas, méaquinas,

equipamentos e produtos para a
agropecuaria, além de tecnologias, servicos
e novidades para a produgéo vegetal e

animal e para a agricultura familiar.

A feira, em sua 172 edicéo, é reconhecida
como palco de debates sobre importantes
questdes para o agricultor e 0 pecuarista
e, mais uma vez, sediara foruns e
encontros que visam buscar solugoes

para os diversos setores do agronegécio.

Um dos destaques da programagéo é o
Férum Nacional da Soja, dia 8 de margo,
em sua 272 edigao, com foco em assuntos

técnicos, politicos e mercadolégicos

relevantes para os produtores de soja.
Outro evento confirmado é o Férum
Nacional do Milho, dia 7 de margo, com
discussoes sobre pregos futuros, redugao
dos estoques de passagem e projecao de
recuo da producéo da safra e da safrinha
do cereal na temporada 2015/2016.

No ano passado, a Expodireto recebeu
mais de 230 mil visitantes e os 530
expositores, que fecharam R$ 2.182
bilhdes em negodcios. A participagao
destaque,
presenca de representantes de mais de

internacional foi com a

70 paises. R

Nei César Manica, presidente
a cooperativa Cotrijal

SUPERAGRO 2016 REUNE 400 MIL PRODUTORES RURAIS

O Superagro 2016, realizado na Fazen-
da Cegonha, em Londrina (PR), no peri-
odo de 19 a 21 de janeiro, contou com
a participagao de mais de 4.000 mil pro-
dutores rurais e superou a expectativa
dos diretores da Agro100, empresa que
promoveu o evento com o tema “Terra,
planeta agua”, montado sob um pivo
central de irrigagao.

Além dos produtores rurais de mais de
100 municipios do Parand, Séo Paulo e
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Mato Grosso do Sul, onde a Agro100 atua
no apoio ao agricultor com assisténcia
técnica, fornecimento de insumos, recebi-
mento de graos, armazenagem e comer-
cializagdo, também estiveram presentes
ao evento, autoridades e empresérios de
varios setores do agronegocio.

No local, 50 grandes empresas de insu-
mos, maquinas, implementos, solugbes
tecnologicas e melhoramento genético
das lavouras mostraram produtos des-

tinados a difusédo de tecnologia para o
agronegdcio.

Além de percorrer mais de 13 hectares
de lavouras de testes de tecnologias e
produtos, durante o evento, os produ-
tores rurais contaram com um audito-
rio subterraneo e o “Espago Negocio”,
onde puderam negociar 0s insumos ne-
cessarios para as lavouras pelo sistema
de troca por gréos para a safra de verao
de 2016/2017. Rl
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SHOW RURAL COOPAVEL AMPLIA A AREA DE PECUARIA

e 1° a 5 de fevereiro, Cascavel, no

Parana, sediou a 282 edicdo do

Show Rural Coopavel 2016, uma
das maiores feiras de agronegécio da
América Latina, organizada e mantida pela
Coopavel. Em uma &rea de 720 mil metros
quadrados,
produtos e tecnologias, antecipando as
tendéncias do agronegdcio mundial.

480 empresas lancaram

“O Show Rural Coopavel é palco de
apresentacdes de todas as tecnologias
mundiais e se tornou um ponto de
encontro entre o produtor rural e as
novidades” afirma o diretor-presidente da
Coopavel, Dilvo Grolli.

Na edicdo de 2016,
montadoras de maquinas agricolas do

sete grandes

Pais — Case e New Holland (do grupo

CNH Industrial), Valtra e Massey Ferguson
(do grupo AGCO), John Deere, Agrale e
Agritech — nao participaram do evento,
em fungdo de problemas com datas
referentes ao Carnaval deste ano.

Uma novidade, em 2016, foi a ampliagao
da &rea da pecuéria de corte e leite. As
associacoes
de Braford, Brangus, Angus,

brasileiras de criadores
Puruna,
Nelore, Tabapua, Brahman, Simental,
Pardo Suigo, Guzerd, Holandés e Jersey
apresentaram, pela primeira vez, mais
de 100 animais de alta performance de
produgdo, com o objetivo de inovar e
proporcionar ao produtor rural acesso as

novas tecnologias.

O Salao Tecnoldgico, em um espago de
600 m2, reuniu tecnologias modernas

SHOWTEC TEM RECORDE DE PUBLICO

maior feira de tecnologia do

estado do Mato Grosso do Sul,

0 10° Showtec, organizada pela
Fundagao MS, encerrou mais uma edicao
com recorde de publico. Foram 15.832
visitantes, no total, durante o evento
realizado entre 20 e 22 de janeiro, em
Maracaju (MS). A feira abriu o calendario
anual nacional e reuniu mais de 500 novas
tecnologias. Com o tema “Tecnologia é
0 nosso negdcio”, o evento contou com

130 estandes.

Segundo o presidente da Fundagao
MS, Luis Alberto Moraes Novaes, as
expectativas em relagao ao evento foram
superadas. “Conseguimos apresentar
os resultados de inUmeras pesquisas,
desenvolvidas pela Fundacéao e por

instituicbes como a Embrapa, e que,

agora, vao se transformar em dados
concretos para serem utilizados nas
propriedades rurais”, disse.

A Fundagéo MS, realizadora do evento,
conta, atualmente, com mais de 21 mil
parcelas de pesquisas, desenvolvidas em
12 unidades distribuidas pelo estado. ‘A
cada Showtec, trazemos as tecnologias
que testamos, e as oferecemos ao
produtor rural”, afirmou o diretor executivo

da Fundagao MS, Alex Melotto.

No Uultimo dia da feira, os produtores
rurais que participaram do Showtec
2016 receberam orientagbes sobre a
adocédo de Indicagdo Geogréfica (IG) e
suas vantagens para a agregagao de
valor e o incremento do investimento,
pelo mercado consumidor. No Brasil, 55

para aprimorar o trabalho do produtor
através do  desenvolvimento  da
pecuéria de leite e de corte. Além da
vitrine da carne, com o objetivo de
valorizar todos os cortes, estimulando
0 aproveitamento das qualidades de
cada animal, ocorreram palestras sobre
assuntos relacionados aos mercados
interno e externo, eficiéncia produtiva,
tecnologia e inovagao.

No ano passado, a feira movimentou
R$ 2 bilhdes em negdcios. Foram
5.050

experimentos. Desde a sua criagao, o

realizadas demonstracdes e
Show Rural Coopavel vem apresentando
crescimento continuo. Para se ter uma
ideia, na primeira edi¢éo (1989), foram 15
empresas e 110 visitantes, e, em 2015,

480 empresas e 230.904 visitantes. R

produtos possuem |G, dos quais 47 de
fabricagao nacional.

‘O conceito de Indicagdo Geografica é
reconhecido internacionalmente e garante
a origem e a qualidade do produto para
um mercado cada vez mais exigente”,
disse o representante do Ministério da
(Mapa),
Marcio Alexandre Didrio Menegazzo. Rl

Agricultura e  Abastecimento

£ - o w

Marcio Alexandre Didrio Menegazzo, do MAPA
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ASBIA COMEMORA ¢
BONS RESULTADOS

Béth Mélo

ano passado foi positivo

para O setor de inseminagao

artificial em bovinos no Brasil,
segundo Carlos Vivacqua Carneiro
da Luz, presidente da Associagao
Brasileira de Inseminagao Artificial
(ASBIA), entidade que representa
95% desse mercado no Brasil. “O
relatério de 2015 sera divulgado em
marco, em coletiva de imprensa na
Sociedade Rural Brasileira, e esperamos
um crescimento do mercado”, prevé o
executivo, que comemora 0 aumento do
nUmero de associados: de 17 para 31.

‘Em 2016, esperamos um mercado
de corte bastante aquecido”, afirma
Vivacqua, que credita o bom momento
ao fomento da inseminacéo, seja
em regides tradicionais ou em novas
fronteiras, assim como a abertura
de mercados internacionais para a
exportagdo. “O aquecimento
vendas externas tem sustentado os
precos da arroba, compensando a
retracdo da demanda interna de camne
bovina, causada pela queda do poder
aquisitivo do consumidor brasileiro e
do desemprego”, analisa.

das

Japarao leite, a visdo nédo é tdo otimista.
‘O impacto negativo causado por
diversos escandalos, que colocaram
em xeque a qualidade do produto,
principalmente no primeiro semestre de
2015, e a perda do poder de compra
do consumidor estdo prejudicando a
demanda do leite e derivados”, analisa.

“A baixa remuneracéo do produtor pode
frear os investimentos em genética.”

EXPECTATIVA

Este ano, as atengbes estdo voltadas
para a inauguracdo do laboratério
de andlise de sémen, equipado com
tecnologia de ponta, no Parque de
Exposicbes Fernando Costa, em
Uberaba (MG), iniciativa da ASBIA
e da IVP TEC, em parceria com a
Associacao Brasileira dos Criadores
de Zebu (ABCZ). “Nosso objetivo é
que o laboratério seja uma referéncia
na realizacéo desse servico, de forma
a garantir a padronizagéo das anélises
de sémen”, “E  fundamental
ocupar esse espaco e oferecer servigos
diferenciados, quando comparados
ao que esta disponivel atualmente no
Brasil”, explica.

afirma.

Segundo Vivacqua, o laboratério
vai manter um banco de material
genético das ragas zebuinas, o que
¢ de grande relevancia a pecuaria
“Os

trabalhos realizados no suporte ao

brasileira. investimentos e os
produtor, a padronizagao de exames
e o fortalecimento institucional serdo
coroados pelo prémio Tributo ASBIA,
com o tema Veterinério de Tecnologia
de Sémen, que vai homenagear,
em maio, durante a ExpoZebu, um
profissional que representard essa
classe, tradicao,
experiéncia e histérico”, enfatiza. R

considerando

EM 2016, ESPERAMOS
UM MERCADO DE
CORTE BASTANTE
AQUECIDO.

0 AQUECIMENTO DAS
VENDAS EXTERNAS
TEM SUSTENTADO 0S
PRECOS DA ARROBA,
COMPENSANDO

A RETRACAO DA
DEMANDA INTERNA
DE CARNE BOVINA.”

Carlos Vivacqua, presidente da ASBIA

dez/jan 2016
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ASBIA RECEBE VISITA DO

FUTURO PRESIDENTE DA NAAB E

Da esquerda para a direita:
Sergio Saud, Fabio Fogaga,
Carlos Vivacqua Carneiro
0a Luz, Dr. Jay L. Weiber e
Felipe Escobar

NEGOCIA CONVENIOS BILATERAIS

0 atual vice-presidente, que assumira o comando da entidade,
elogiou a organizacao e a qualidade genética do mercado brasileiro

Mylene Abud
o dia 28 de janeiro, a
diretoria da Associagao

Brasileira de Inseminacao
Artificial ~ (ASBIA)  recebeu a
visita do Dr. Jay L. Weiber, vice-
presidente da National Association
(NAAB),
norte-americana

of  Animal Breeders
organizagao
que reune criadores e empresas
voltadas a inseminacéo artificial
e ao desenvolvimento de uma
pecuéria de qualidade. O motivo da
visita foi a crescente importancia
do mercado brasileiro no setor e
o inicio das negociacdes para a
assinatura de convénios entre as
duas entidades.
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“Consciente sobre a importancia do
mercado brasileiro de inseminagéao
artificial, priorizei o trabalho da ASBIA
e escolhi o Brasil como alvo principal
da minha gestdo na América Latina”,
disse o executivo, que sera o préximo
presidente da entidade, sediada em
Columbia, Missouri, EUA.

Segundo Vivacqua, a visita marcou o
inicio das tratativas para a assinatura
de convénios entre a NAAB e a
ASBIA, em duas frentes de grande
relevancia para o setor de inseminagao
artificial brasileiro: os programas de
qualificacéo e atualizagdo técnica para
o biénio 2016/2017 e a padronizagéo

da industria de sémen no Brasil, por
meio da ASBIA, e, nos Estados Unidos,
via Certified Semen Services (CSS).

“Nao ha estrutura similar a ASBIA,
em toda a América Latina, em termos
de representatividade, organizacao,
fornecimento de dados do mercado
e fomento a utilizagdo de genética
superior”, elogiou o Dr. Weiber, durante
o encontro, em Ribeirdo Preto (SP).
Estiveram presentes a reunido, pela
ASBIA, Carlos Vivacqua (presidente),
Sergio Saud (diretor técnico) e Felipe
Escobar (do Conselho de Administragéo),
aém de Fabio Fogaga, do Comit¢ de
Genética Americana, e o Dr. Jay L. Weiber.
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cerutti
treinamento

VENDA MAJS COM:
PREPARACAO (easre 1

Marcelo Cerutti *

endedores bem sucedidos,
concentram as suas energias em:
preparagao e atitude. Nesta primeira
parte, apresento as melhores estratégias
para vocé conquistar as suas METAS,
aplicando 3 passos de preparagdo para o

sucesso em vendas no agronegacio.

12 PASSO - MAPEAR O TERRITORIO: Toda
acdo no territério deve ser orientada por
trés bases fundamentais: area x tempo x
resultado. O mapeamento da area dividindo
em microrregides com previsao e perspectiva
de tempo médio de deslocamento
(logistica do vendedor) e os resultados
em vendas podem ser segmentado por
grau de importancia, onde na microrregido
‘A’ encontramos 0s maiores potenciais
de negdcio, concentrando o numero de
clientes aos quais o vendedor ira destinar as
suas agoes. Com esses mesmos clientes,
devemos atingir os melhores resultados a
partir de um tempo pré-estabelecido. Ou
seja, investir tempo em regides ou clientes
sem potencial € uma falha comum, ocasiona
gastos exagerados com deslocamento para
areas ou regides com baixo potencial e que
nao trazem resultados satisfatorios.

Tenho acompanhado de perto empresas que
demitem profissionais que apresentam elevado
“custo de venda’, um assunto que impacta
direto na resultado liquida da empresa.

22 PASSO - CONHECER OS CLIENTES:
N&o basta saber o nome, o enderego, o
nome dos funcionarios ou até a inscricao da
propriedade, é necessario muito mais. Tenho
falado em meus treinamento de vendas, que
o0 FOCO nao é o cliente, e sim o negdcio do
cliente. Produtores Rurais sdo assediados
ramos de

constantemente por novos

atividade, suas propriedades tem potencial

de mudar de ramos com muita facilidade.
Vendedores menos preparados sao pegos
de surpresa, quando nao concentram 0
foco em ajudar o cliente a desenvolver
sua atividade econdmica. Conhecer o
cliente é saber quais desafios ele enfrenta
enguanto gestor e enquanto empresario
rural. Estimular o produtor a aumentar a
produtividade é praticamente um dever do
profissional de vendas, entretanto, orientar
sobre margem e rentabilidade passa a ser
uma responsabilidade.

A  preparagdo é o momento em
que estudamos detalhadamente as
caracteristicas de cada cliente, sua vocagéo,
sua aceitagdo para novas tecnologias, seu
potencial de produtividade e de margem,
podendo reuni-los por grupos de interesse
econdmico, dirigindo agdes pontuais e de
maior impacto, o que, sem duvida, trara
ao vendedor mais assertividade em suas
vendas, pois estard demonstrando foco no
negocio do cliente.

32 PASSO - SABER QUAL O VALOR DO
PRODUTO: O alinhamento geral
o valor do produto se da na presenga do

sobre

cliente, no momento em que o vendedor faz
a oferta do produto, préximo ao fechamento.
Mas é preciso se preparar para o vendedor
“imaginar” esse momento.

Acredito que os clientes do agronegécio séo
motivados por apenas dois mecanismos: MEDO
DE PERDER ou o PRAZER EM GANHAR. O
primeiro motivador, quando o produtor esta
diante de um ameaga na lavoura ou no rebanho,
como pragas, parasitas, invasoras, 0s quais
interferem  diretamente na produtividade. O
segundo motivador esté ligado ao desejo de
ganhar mais com o aumento da rentabilidade
ou pela valorizagao das comodites.

Todo produto € constituido com base

em suas Caracteristicas, Vantagens
CVB).

sequéncia deve ser aplicada por cada

e Beneficios (conjunto Essa
vendedor quando discorrer sobre 0s seus
produtos e souber que é o Beneficio o
maior responsavel pelo fechamento.

Reunindo  essas  duas informacoes,
podemos dizer que: o conjunto CVB e
o mecanismo de MEDO DE PERDER e
PRAZER DE GANHAR, devem estar juntos
na estratégia que conduza o cliente a
“valorizar” melhor o produto que vendemos.
O vendedor de sucesso estad preparado
para “ativar” ambos 0s mecanismos no
cliente. E isso mesmo: o vendedor detém
as informacoes sobre como seu produto
pode promover a redugdo das perdas e/

ou aumentar os ganhos.

A cada dia, o “profissional de vendas”
e estimulado a diferentes desafios, seja
através de novas tecnologias, da atualizagéo
de informagdes ou pela exigéncia de
melhores resultados. Considerando esse
cenério, podemos alertar que os melhores
vendedores s&o os mais bem preparados
e s&o eles que melhor aproveitam o tempo.

Fica a dical! EE
Marcelo Cerutti
Diretor da empresa
e Treinamento,

de vendas para o
Agronegécio.

Site: www.treinamentovendasagro.com.br
E-mail: cerutti@tvendasagro.com.br
Tel.: (67) 8124.6558
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CERUTTI Consultoria

especializada em gestao
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LANCA FORMULA INEDITA
CONTRA PARASITAS EXTERNOS

André Casagrande

arrapatos, mosca-dos-chifres,  principios ativos, quando néo utilizados  animais, além de oferecer controle no

bicheiras e bernes causam de forma correta. Para minimizar ~ ambiente, proporcionando a limpeza

perdas anuais a pecudria esses problemas, a Ourofino langou,  dos carrapatos das pastagens.
estimadas em US$ 7 bilhdes. O  recentemente o Superhion, carrapaticida, =~ Segundo Marcel Onizuka, especialista
maior desafio para o controle dos  mosquicida, bernicida e mata-bicheirade  técnico da Ourofino Saude Animal,
parasitas externos € a sua capacidade  acdo rapida na eliminagao dos insetos e trata-se de uma inovagdo porque
de desenvolverem resisténcia aos com longa duracdo na protecdo dos  relne, em um mesmo produto, duas
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TIN PERES

moléculas referéncias no combate
aos parasitas externos: o Fluazuron
e o Fipronil. “O Superhion combina
ativos  que eliminar
cepas resistentes aos carrapaticidas

convencionais. Outro fato que chama a

conseguem

atencéo € o tempo de protecdo que o
produto oferece”, explica.
“Enquanto o Fipronil tem contato
imediato com o parasita, eliminando-o
na aplicacao, o Fluazuron interfere no
ciclo evolutivo e na reprodugédo dos
carrapatos, combatendo ninfas, larvas
e parasitos adultos, além de evitar a
eclosdo dos ovos”, esclarece Marcus
Rezende, diretor técnico da empresa.

De acordo com Onizuka, o novo
produto atende a necessidade das
propriedades que
desafios parasitarios e que
histérico de resisténcia as formulagdes
mais

possuem  altos

tém
tradicionais. “Nos testes de
eficacia, o Superhion obteve acima de
95% na eliminagdo do carrapato, com
protecdo por 63 dias com uma Unica

aplicagéo pour on do produto”, afirma.

Marcel Onizuka, especialista técnico da Ourofino Satide Animal

Conforme explica Onikuza, contra a
mosca-dos-chifres, os testes mostraram
que, ap6és um dia da aplicagédo do
Superhion, a agéo rapida do Fipronil
resultou em 99% de eficacia durante
21 dias. E, no combate ao berne, sete
dias apods a aplicagéo, o resultado foi

Jean Pericole, gerente de produtos para bovinos da Ourofino Satde Animal
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100% de eficacia com protegdo por
uma semana. “Como mata-bicheira, a
eficacia também foi de 100%, apds 48
horas da aplicagao, oferecendo, ainda,
o efeito desalojante dos vermes nas
feridas”, acrescenta.

‘0
inovagdo para a pecuaria nacional no
controle de ectoparasitas. Junto com
o Fluatac Duo, o Superhion deve ser

lancamento da Ourofino trouxe

utilizado de forma estratégica, dentro
do programa de controle a ser definido
de acordo com o grau de infestagéo
da propriedade”, orienta Jean Pericole,
gerente de produtos para bovinos,
lembrando que a empresa investe
6% de seu faturamento em pesquisa,
desenvolvimento e inovagao.

CAMPANHA

Além de associar a dupla Fluazuron
ao Fipronil, foi desenvolvida uma
campanha para o Superhion com o
slogan “Quando o problema € grande,
a solugdo tem que ser superior”,
protagonizada pela dupla sertaneja
Guilherme e Santiago, contratada para

a campanha publicitaria do produto. Rl

TIN PERES
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Dolivar Coraucci, presidente da Ourofino, Carldo da Publique
e Fabio Viotto, diretor de Marketing da Ourofino
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SANSUY LANCA RESERVATORIO VINITANK XP

L

A Sansuy mostrou algumas novida-
des no Show Rural Coopavel (Cas-
cavel, PR), realizado de 1° a 5 de
fevereiro. Uma delas foi o langamento
do Vinitank XP, um reservatério para o
armazenamento de agua e, também,

para a aquicultura. “Fornecido na for-
ma de kit para montagem, esse tan-
que pré-moldado ganhou uma nova
estrutura que permitird ampliar o seu
mercado”, explica Marcelo Castagnolli,
gerente de produto da empresa. O

modelo esta disponivel no formato
circular, com 1 metro de altura, para
capacidades de 4 mil a 27 mil litros, e
com 1,2 metro de altura para 5 mil a
33 mil litros. Outras novidades apre-
sentadas na feira foram o langamento
de dois e-commerces: Casa Vinilona
(www.casavinilona.com.br), que co-
mercializa os diversos tipos de lo-
nas fabricadas pela empresa, desde
vinilona para caminhdes, até mode-
los indicados para barracas e agro-
negécio; e Agua e Consumo (www.
aguaeconsumo.com), que reldne as
solugbes da empresa para a armaze-
nagem e o transporte de &gua, tanto
potavel como de reuso. R

16 NOVAS VARIEDADES DE CANA-DE-ACUCAR

A Rede Interuniversitaria  para
0 Desenvolvimento do Setor
Sucroenergético  (Ridesa) langou,

em novembro do ano passado, 16
novas variedades de cana-de-acgucar
sete das dez

desenvolvidas por

universidades federais integradas.
A Universidade Federal de Séo
Carlos (UFSCar) foi responsavel pelo
desenvolvimento de quatro dessas

variedades, que atendem as novas

demandas do setor sucroalcooleiro.
Segundo o coordenador do Programa
de Melhoramento Genético de Cana-
da UFSCar (PMGCA),
Hermann Hoffmann, a variedade RB

de-Agucar

975952 é uma planta precoce, cuja
colheita ocorre no inicio da safra; a
RB 985476 tem muita produtividade
e ¢ indicada para o meio da safra;
j& a RB 975242, foi desenvolvida
para ambientes restritivos, com baixa
fertilidade do solo, e é considerada

Indicada para solo com baixa fertilidade

tardia, ou seja, a colheita é apropriada
para o final da safra; a variedade RB
975201 também é uma planta tardia,
mas para ambientes férteis.

O encontro da Ridesa, realizado em
Ribeirdo Preto, dia 25 de novembro,
também marcou as comemoragoes
dos 25 anos da Rede e dos 45 anos
das variedades que estao presentes
em 68% da area cultivada com cana-
de-acticar no Brasil. R
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COMBATE AS DOENCAS DO MILHO

A FMC langou o fungicida Authority
para o milho, durante a temporada
de palestras gratuitas da empresa
doencas da
Mato Grosso

(Diamantino, Nova Mutum, Lucas do

sobre o combate as
cultura, realizadas em
Rio Verde, Sorriso e Sinop) e em Goias
(Rio Verde e Jatal), no periodo de 12 a
15 de janeiro deste ano.

Segundo o diretor de Tecnologia &
Inovacdo da empresa, Reginaldo
Sene, o Authority atua no controle
da cercosporiose, doenca que
provoca necrose foliar intensa e
causa reducgdo na producédo. “Com
1% de severidade, a cercosporiose
pode resultar em perdas de 50 kg a
86 kg por hectare, comprometendo

até 60% da producéo”, afirma. De
acordo com Sene, o fungicida foi
avaliado em mais de 300 &reas de
milho teste, nos ultimos cinco anos.
“Nos testes a campo, comprovamos
o0 incremento de produtividade
de 25 sacas por hectare, quando
comparadas areas néo tratadas com

areas tratadas com Authority”. Rl

CARGILL APRESENTA LINHA NUTRIALTFA

Durante o Campo Demonstrativo Alfa
2016, realizado de 19 a 21 de janeiro,
em Chapec6 (SC), a Cargill Nutrigao

Animal,
Nutron,

representada pela marca
apresentou a nova linha

NutriAlfa, que conta com tecnologia

diferenciada nas ragbes e

suplementos minerais destinados ao

nos

gado de leite. Rl

ARYSTA LANCA CONCEITO PRONUTIVA

Na Bela$afra 2016, realizada em
Londrina (PR), de 26 a 29 de janeiro
de 2016, a
lancou o Conceito Pronutiva, com

Arysta LifeScience

as solugdes Vitavax e Biozyme.

“Com esta linha, a empresa estende
o conceito Pronutiva também para
o tratamento de sementes, 0 que
resulta no controle dos fungos de
solo e em vigor na germinacao e

0 que, em conseqguéncia, aumenta

a produtividade”, afirma Ricardo

Dias, Gerente de Produtos e
Mercados de Grandes Culturas
Centro-Sul da Arysta. R

HUSQVARNA ANUNCIA NOVIDADES

No Show Rural Coopavel, realizado de
19 a 5 de fevereiro, em Cascavel (PR),
a Husqgvarna apresentou o cortador
de grama GX560 e o soprador 350BT.
Segundo André Lobo Faro, diretor
nacional de vendas e servicos da
multinacional, o soprador 350BT é
indicado para realizar a limpeza de

dez/jan 2016

parques e locais de armazenamento
de graos e de colheitadeiras, sem a
utilizacdo de agua. “Com um motor
de 50cc, 0 equipamento conta com
empunhaduras ajustaveis e piloto
automatico que regula a velocidade
da ventoinha, de acordo com a
atividade realizada”, descreve.

Ja o cortador de grama GX560, para
uso profissional e doméstico, funciona
por meio de um sistema de hélice,
que faz com que ele flutue sob um
colchao de ar, e trabalha em qualquer
direcao, tornando a manutengao de
areas verdes em encostas e taludes
mais segura para o operador. R
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NOVOS INGREDIENTES E VISUAL MODERNO

A Trouw Nutrition Brasil anuncia novi-
dades em seu programa de nutricao
para equideos: a ragdo para potro da
linha Classic e a introdugéo de novos
ingredientes nas formulagdes das ra-
coes TNHorse Pavo First e Paarden
Potro. Além disso, toda a linha de

nutrigdo esta com novas embalagens,
com um layout moderno e arrojado.

Na ragdo TNHorse First, foram
acrescentados derivados lacteos,
polpa de beterraba e alfafa peleti-

zada. O teor de proteina foi elevado

para 210 g/kg. J& a Pardeen Potro,
foi acrescida de alfafa peletizada,
aveia e banho de melago. Todos os
produtos tiveram as suas férmulas
reforcadas com betaglucanas e ma-
(sequestrado-
res de micotoxinas). R

nanoligossacarideos

COMEDOURO SMARTFLEX

A Casp,
equipamentos para avicultura, langou

industria  de maquinas e
o prato SmartFlex, do comedouro
mecanico tuboflex, para a alimentacéo
de frango de corte. “Projetado para
atender a até 45 aves, é de facil
limpeza e manejo, e possui sistema de
regulagem coletiva de abertura da linha

dos pratos, através de acionamentos
por que proporciona a
dosagem uniforme de ragao”, explica
Sérgio Zerbinatti, executivo principal
de Proteina Animal

alavancas,

da empresa.
Segundo ele, esse modelo facilita o
acesso das aves desde o primeiro
dia, e é facil de montar. Rl

FERTILIZANTE ALGEN ONE

A Oceana langou o Algen ONE, fertili-
zante fosforado, rico em lithothamnium,
com foco no mercado de hortifrutis. O
produto é composto por 7% de nitro-

génio, 34% de fosforo, 5% de enxofre
e 9% de célcio, aléem de aminoacidos
e concentragdes. “Desenvolvemos um
produto balanceado, que visa o equili-

brio da rizosfera e a melhoria da absor-
¢ao dos micro e macro elementos pe-
las raizes”, explica Luiz Pugliesi, diretor
geral da empresa. Rl

PNEUS PARA MAQUINAS E IMPLEMENTOS AGRICOLAS

Durante dois Dias de Campo,
promovidos pela Fundacdo MT, na
Fazenda Trés Irméos, em Nova Mutum,
no Mato Grosso (dias 29 e 30/1) e
na sede da Fazenda Cachoeira, em
Rondondpolis (MT), (dias 5 e 6/2), a Titan
Pneus do Brasil apresentou a nova linha
de pneus radiais, da marca ‘Goodyear
Farm Tires’, para tratores, colheitadeiras

e pulverizadores autopropelidos.

Nalinha de radiais, para equipar maquinas
autopropelidas, a empresa apresentou o
pneu 600/65R28 DT824 R1W 154A8 —
fabricado no Brasil, que oferece tragéo
extra e maior area de contato com o solo;
o modelo IF380/90R46 ULTRA SPRAYER
160 A8, com indicagdo para uso em
pulverizadores; e o PNEU 520/85R42
APR R1 162A8 TL, para tratores e
colhedoras de graos. R
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CONTROLE DE DOENCAS EM CAMAROES E PEIXES

Durante a Feira Nacional do Camaréo
(Fenacam), realizada em Fortaleza
(CE), de 15 a 19 de novembro, a Che-
mours Brasil apresentou o Virkon™
Aquatic, para o controle de doencgas
em camardes, peixes e outros orga-
nismos aquaticos, em processo de

aprovagao junto aos 6rgéos regulato-
rios. Utilizado por produtores de aves
e suinos, segundo Pedro Dias Jorge,
gerente sénior de Solucdes Quimi-
cas da empresa, 0 produto possui
contra

desempenho comprovado

mais de 500 cepas de virus, bacté-

rias e fungos, incluindo a doenca de
newcastle, a gripe aviaria e a salmo-
nela. “Por suas qualidades desinfe-
tantes, também pode ser aplicado
na criagado de camaréao, para a de-
sinfeccdo de pedillvio, de vestuério,
de veiculos e de equipamentos.” R

FUNGICIDA PROTETOR COM ACAO

A UPL Brasil apresentou aos visitantes
do Show Rural Coopavel (Cascavel, PR,
de 1° a 5 de fevereiro), o primeiro fungi-
cida protetor com agdo multissitio regis-

trado para os cultivos de soja e de milho.
Trata-se de Unizeb Gold, indicado para
o controle da ferrugem asiética, doen-
¢a de grande importancia na cultura da

MULTISSITIO

soja, causada pelo fungo Phakopsora
pachyrhizie, e da mancha-de-Phaeos-
phaeria, popularmente conhecida como
mancha branca do milho. Rl

LINHA NUMIA

A Auster Nutricdo Animal, localizada
em Hortolandia (SP), lancou a linha
Numia, voltada para aves, bovinos
e suinos, composta de premixes,
Segundo
Paulo Portilho, diretor da empresa, o

produto é apresentado em trés sub-

nicleos e concentrados.

divisbes: Avis (para aves de postura,
com premixes completos para as fa-
ses de producgao e de recria de po-
edeiras comerciais, nucleos comple-
tos para a fase inicial e, ainda, um
aditivo melhorador de desempenho);
Lactis (para gado leiteiro, em diferen-

tes etapas de crescimento); e Suis
(para suinos, com premixes vitamini-
cos e minerais, nucleos, para fases
de creche, reproducéo, crescimento
e terminacéo, além de concentrados
nutricionais, proteicos e lacteos, para
as fases inicial e pré-inicial). R

PLATAFORMA DE MILHO BRAVA +
r_ﬁ

dez/jan 2016

No Show Rural Coopavel (Cascavel, PR,
de 1° a 5 de fevereiro), a Stara langou
a Brava +, plataforma para milho pro-
jetada para realizar a colheita das mais
diversificadas variedades da cultura.
Além de novo design, a carenagem la-
teral evita que os pés de milho das ex-

tremidades sejam jogados para fora da
méaquina. Outra novidade sé&o os rolos
recolhedores, com oito aletas encontra-
das, sistema que reduz a entrada de pa-
lhada dentro da colheitadeira em 30%,
aumentando o rendimento e reduzindo
o consumo de combustivel. R
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por onde andamos Prémio ABC 2015

Carldo da Publique, Carla Tuccilio,
Sérgio Saud e Dalila Galdeano Lopes

Ao centro: Bento Mineiro e Luiz Alberto Moreira Pereira, Fernando Penteado
Luiz Alberto Moreira Ferreira Cardoso e Jodo Carlos de Souza Meirelles

Antaqio Roque Dechen, Luiz Qustavo Luiz Alberto Moreira Pereira, Antonio Roque
Nussio e o Prof® Moacyr Corsi F Dechen e Fernando Penteado Cardoso

P " ke :
Fernando Penteado Cardoso recebe o Livro da ABC Antonio Roque Dechen recebe o Livro da ABC Entrega do Livro da ABC para o0 ex-ministro %!
das mdos de Luiz Alberto Moreira Ferreira das maos de Luiz Alberto Moreira Ferreira da Agricultura, Roberto Rodrigues i

1 y
Luiz Alberto Moreira Ferreira entrega o Livro
da ABC para Carlos Eduardo Moreira Ferreira, 's »
conselheiro da associagao 5

Bento Abreu Sodré de Carvalho Mineiro
entre 0s homenageados da noite

0 professor Moacyr Corsi recebe o Livro da ABC
das maos do presidente da entidade

] g 1. 1
Luiz Alberto Moreira Ferreira, presidente do
Conselho de Administragdo da ABC, e Marcio
Lopes de Freitas, presidente da OCB

0 secretario de Agricultura -do Estado de Sao
Paulo, Arnaldo Jardim, recebe, das maos de
Luiz Alberto Moreira Ferreira, o Livro da ABC

Carlos Alberto Pasetti de Souza recebe o Livro
que conta a historia dos 89 anos da ABC
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por onde andamos Mega Pec e Beef Expo 2015

Edgar, da AG Brasil, Ana e Isabela, da Inova Marketing, lan Hill, da
Agropecudria Jacarezinho, e Mauricio Mendes, da AgroTools, durante
0 MegaPec, em Campinas, SP

Toninho de Salvo, Vilemondes Garcia, Luiz Claudio Paranhos Ferreira, Cristiano
Botelho e Cristina Bertelli, durante o MegaPec, em Campinas, SP

Carldo da Publique com Fabio Fatori e Flavia Roppa, Fred Mendes, pecuarista e diretor da ABCZ, e Stefan
durante a Beef Expo 2015 Mihailov, da Phibro, na Beef Expo 2015

Carldo com Ariel Maffi, vice-presidente de Ruminantes §  Carldo recebe, de Fldvia Roppa, o Prémio Homenagem
Brasil da DSM, na Beef Expo 2015 Especial, na Beef Expo 2015

T
il AL .
Fred Mendes e Eduardo Pedroso, da JBS,

durante a Beef Expo 2015 No palco, todos os homenageados na Beef Expo 2015
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por onde andamos Simpdsio Nacional ASBRAM 2015

Carldo com Rodrigo, da Produquimica,
Nelson Lopes, diretor presidente da Vaccinar e durante o Simpaosio Nacional da ASBRAM,
presidente eleito da ASBRAM, e Carldo da Publique em Campinas, SP

Carldo da Publique, Alcides Torres, da SCOT Consultoria,
e Felipe Serigatti, da FGV

v

Jorge Matsuda e Carldo, durante o Simpdsio
Nacional da ASBRAM, em Campinas, SP

£ = N
Acionistas da Premix ao lado de Carldo da Publique e de Lauriston
Bertelli, diretor técnico da Premix e ex-presidente da ASBRAM

1
. . g . s - I o

Fldvia Roppa e Luciano Roppa, durante o Simpdsio Mauricio Palma Nogueira, palestrante do Simposio

Nacional da ASBRAM, em Campinas, SP Fernando Penteado Cardoso Fitho, da Connan da ASBRAM, e Stefan Mihailov, da Phibro

Paulo Bonanni (Grupo Publique), Mirian Domingues (Revista AgroRevenda), Beth Chagas (ASBRAM),
Gutche Alborgheti (Grupo Publique), Adriana Bonanni (Grupo Publique) e Carldo da Publique

Alexandre Martins, Carldo da Publique e Devvy Howard,
gerente de Marketing da Real H
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MAIOR, MELHOR
E AGORA EM

SAO PAULO

O maior evento latino-americano

da Pecuaria de Corte
www.beefexpo.com.br

Considerado
'O avento do ano de A1 5"

A edicao de 2015

da BeefExpo foi um grande
sucesso. Aguarde, a edigao
de 2016 sera melhor!

Informog des
19 = 3305.2295

wiynw . beelexpo.com.br
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Excell 10

completa e nica

Vacina contra o Carbinculo Sintomabtico, Gangrena Gasosa, Morie S0bita,
Enterotooemia, Edema Maligno, Tétano & Botulismo,
(uem aplica EXCELL 10 sabe gue estd garantindo a sanidade do seu rebanho
e fazendo um investimento seguro. Afinal, & 4 dnica vacina que protege seu
rebanho contra 10 clostridios,
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www.ourofinosaudeanimal.com

“ Quando o problema ~
_ égrande, a solucao L
e tem que ser superior.” Superhion

F

Superhion

.

A dupla Fipronil e Fluazuron se uniu. Superhion é a associacdo inédita ﬁ
dos dois mais modernos ectoparasiticidas ja pesquisados. Ele é de uso pour on
e proporciona uma acao rapida e duradoura no controle estratégico de

carrapato e mosca-dog-chifres, e no tratamento de berne e bicheira. O U rO FI n O

Superhion, aprovado por Guilherme e Santiago. salde animal




