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palavra do presidente

Caros amigos,

Organizacao e planejamento s&o essenciais para qualquer
atividade de negocios €, dentre as ferramentas disponiveis para

ajudar nessa tarefa, uma das principais € a Logistica.

Fazer a ponte entre fornecedores e compradores, entregando o
produto certo, na hora certa, na quantidade e no lugar corretos,
em perfeito estado e com o minimo de custo possivel é fungdo
da Logistica, indispensavel nos dias de hoje e, por esta razéo,

tema principal desta edicao.

Alguns produtos agropecudrios, como os medicamentos
veterinarios e os insumos agricolas, demandam cuidados
especiais no trajeto entre os fabricantes, os distribuidores e as
fazendas. E os desafios dessa cadeia logistica sdo tema da nossa

reportagem de capa.

“Mato Grosso é o centro geodésico da América Latina. Por isso,
sempre serd necessario trabalhar para uma logistica eficiente,
com opgoes de transportes e integracao regional”, fala 0 nosso
entrevistado, o governador Pedro Taques, de Mato Grosso, estado

brasileiro recordista na producao de gréos.

Ja o descarte correto das embalagens de defensivos agricolas,
que devem retornar as suas empresas de origem, é funcéo da
Logistica Reversa, tema da segéo Gestédo. O Brasil, um dos maiores
produtores mundiais de alimentos, fibras e energia, destina
corretamente 94% das embalagens vazias desses produtos. Esse
numero torna o Pais referéncia no assunto, mostrando aoc mundo

que é possivel o crescimento

TIN PERES

de uma agricultura sustentavel,

com respeito ao meio ambiente.
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DIVULGAGAO

PROGRAMA DA COCARI JA RESTAUROU 621 MINAS,
BENEFICIANDO CERCA DE 790,7 COOPERADOS

Premiado em 2014 pela OCB, programa Olho D’Agua abrange 26 municipios
e tem, em sua lista de espera, mais 113 nascentes cadastradas

Sede da Cocari em Mandaguari (PR)

Mylene Abud

Dreocupada com a qualidade
da &gua consumida pelos

produtores rurais em sua area

de atuagao, e com o objetivo de aliar
beneficios a comunidade, a Cocari —
Cooperativa Agropecuaria e Industrial,
em parceria com a Nortox, criou o
Projeto Olho D’Agua para restaurar as
minas localizadas nas propriedades de
seus associados. Principais fontes de
agua tanto para consumo, quanto para
utilizagdo nos trabalhos, as minas, que
muitas vezes ficavam abertas, estavam
sujeitas a contaminagéao.

Com sede em Mandaguari (PR), a Cocari
tem cerca de 7.000 cooperados e 1.290
colaboradores e atua em mais de 20
municipios no Parana e em seis cidades

na Divisdo Cerrado, que compreende 0s
estados de Goiés e Minas Gerais. Consi-
derada a 312 no ranking das 50 maiores
empresas do agronegécio na regidao Sul
do Brasil em receita liquida, a cooperativa
atua no recebimento e na comercializa-
Gao da producéo de seus cooperados e,
também, no segmento industrial.

Até o dia 5 de setembro deste ano, a
Cocari contabilizava a restauragao de
621 minas e de mais 113 nascentes ca-
dastradas na fila de espera, benefician-
do cerca de 790.700 pessoas, direta e
indiretamente.

Em 2014, o Projeto Olho D’Agua recebeu
o Prémio Cooperativa do Ano na catego-
ria Desenvolvimento Sustentavel. Promo-

vido pela Organizagado das Cooperativas
Brasileiras (OCB), o evento foi rebatizado
com o nome de Prémio SOMOSCOOP —
Melhores do Ano.

“O projeto Olho D'Agua é uma iniciativa
que objetiva conscientizar os produtores
rurais e trazer beneficios para as familias,
comunidades envolvidas e, também, para
0 meio ambiente, garantindo agua limpa
e potavel, com desague de mais qualida-
de nos rios e mananciais”, explica o pre-
sidente da Cocari, Vilmar Sebold.

Iniciando os trabalhos

Boa parte da dgua consumida pelos pro-
dutores rurais da éarea de abrangéncia
da Cocari vem das minas existentes em
suas propriedades, que normalmente sao
abertas e vulneraveis a contaminagéo, o
que acabava limitando ou, até mesmo,
impedindo o seu uso. Para recuperar as
nascentes, a cooperativa se uniu a em-
presa paranaense Nortox, especializada
no desenvolvimento de solugdes voltadas
ao agronegécio, e, juntas, langaram o
projeto Olho D’Agua, em 2009. E a data
escolhida nao poderia ser mais significati-
va: 24 de novembro, Dia do Rio.

Para dar inicio aos trabalhos, a Cocari
contratou e treinou um profissional, que é
responsavel pela restauragao das nascen-
tes, e passou a divulgar a iniciativa para
orientar os produtores sobre a importan-
cia de se preservar os recursos hidricos.
O projeto também prevé a participagéo
do produtor, ou de alguém designado
por ele, para trabalhar no apoio durante a
restauragao das nascentes. “O Departa-
mento de Seguranca, Engenharia e Meio
Ambiente (Desema) é o responsavel pela
condugdo do Olho D’Agua. Trabalhando
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diretamente no projeto, a Cocari possui
um colaborador, que recebeu treinamento
e realiza a restauragao das minas e recu-
peracao da vegetagao ao redor das nas-
centes, localizadas na drea de atuagdo
da cooperativa. Outros colaboradores do
Desema realizam o controle do projeto e
integrantes do Departamento Técnico da
Cocari (Detec), do respectivo entreposto,
também acompanham no que for neces-
sario”, explica Viimar Sebold.

Simples e de facil execugéo, o trabalho
consiste em identificar na nascente a ar-
téria responsavel por jorrar a agua, fazen-
do aumentar o volume. Depois de restau-
rada, a mina é coberta para preservar a
sua qualidade e evitar que a dgua receba
interferéncias externas.

O primeiro resultado positivo do projeto
foi o aumento da vazdo de &agua, que
E as familias
moradoras das propriedades,

duplicou de volume.
muitas
das quais tinham as minas como Unica
fonte de abastecimento, logo passaram
a desfrutar dos beneficios advindos de
uma agua de melhor qualidade, como
o seu uso eficiente nas atividades
agricolas e o consumo consciente.

Cadastro

O processo de recuperagdo das minas
obedece a um cronograma de cadastra-
mento informatizado, que pode ser feito

‘ra "

(AL DRIARL L
Vilmar Seboldi, presidente da Cocari
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Nascente antes da restauracdo

em qualquer unidade da cooperativa. A
partir da criagdo do cadastro, a Cocari
nao s6 conseguiu melhorar a qualidade
da &gua, mas aumentar o volume de va-
zao das nascentes.

“Os cadastros séo feitos pelos proprios
cooperados nos respectivos entrepostos
dos quais fazem parte. Quanto mais o
projeto é divulgado, mais cresce a fila de
espera. Os cooperados que foram bene-
ficiados com a iniciativa também passam
a indicar o projeto para outros produtores
cooperados”, conta o presidente da Co-
cari, Vilmar Sebold, acrescentando que a
realizagao dos trabalhos segue a ordem
de inscricao das minas.

Expansao do programa

O projeto conta com participagao direta
das comunidades dos municipios em que
a cooperativa esta inserida e possibilita,
aos cooperados e seus familiares, des-
frutarem de fontes de égua limpa, sem
riscos de contaminag&o, com os rios, 0s
mananciais € as minas das propriedades
rurais purificados.

“Em algumas propriedades, mais de uma
nascente foi restaurada. No Parana, as
propriedades dos cooperados que tive-
ram minas restauradas ficam nos muni-
cipios de Apucarana, Bom Sucesso, Bor-
razépolis, Cambira, Cruzmaltina, Faxinal,
ltambé, Jandaia do Sul, Jardim Alegre,
Kaloré, Lunardelli, Mandaguari, Marialva,
Marilandia do Sul, Marumbi, Ortigueira,
Rio Branco do Ivai, Rosério do Ivai e Sao
Pedro do Ival”, ressalta Vilmar Sebold.

Além de

municipios que fazem parte da area de

abranger todos os 20

atuagdo da cooperativa no Parand, a

E depois da restauragéo

Cocari e a Nortox expandiram o Projeto
Olho D'Agua para outras seis cidades
da Divisdo Cerrado, em Goids, em
2014, sendo que ja foram restauradas

18 minas naquele estado.

No Parand, o programa tem o apoio da
Secretaria de Estado do Meio Ambiente e
Recursos Hidricos (SEMA), Emater e Insti-
tuto Ambiental do Parané (IAP) e, em Goi-
as, conta com o apoio da Secretaria do
Meio Ambiente e dos Recursos Hidricos
de Goias (SEMARH-GO).

Inspirando outros projetos
A iniciativa da Cocari motivou a implan-
tacao de projetos semelhantes na usina
Vale do Ivai, localizada em Sao Pedro do
Ival. Em Maring4, o Olho D'Agua também
inspirou a criagdo do Programa de Iden-
tificagdo e Recuperagdo de Nascentes,
realizado em toda a area urbana, com o
apoio da Cocari, contribuindo para a di-
versificagado da fauna e da flora do local,
com garantia de &agua limpa e potavel,
preservagdo ambiental e desague com
mais qualidade nos rios e mananciais do
municipio. "A cooperativa atua como mul-
tiplicadora e treina funcionérios de empre-
sas e prefeituras que se interessem pela
iniciativa”, destaca Vilmar Seboldi.

O numero de minas restauradas pela
empresa e a fila de espera crescem més
apés més, o que demonstra o nivel de
conscientizagao e envolvimento dos pro-
dutores rurais quanto a preservagéo dos
cursos d’agua. O Projeto Olho D'Agua é
um feliz exemplo de que investir na sus-
tentabilidade é apostar na qualidade de
vida das futuras geracgdes, buscando o
envolvimento e a responsabilidade socio-
ambiental da coletividade. R
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EM MATO GROSSO, OTIMISMO
E A PALAVRA DE ORDEM

Governador Pedro Taques fala sobre 0s principais desafios do
estado, conhecido como o celeiro do Pais

Mylene Abud

Pedrro Taques: integracdo de modais tornaria 0 escoamento da producdo mais eficiente e barata

aior produtor de algodao, soja e

milho do Brasil, o Mato Grosso

€ um dos responsaveis pelo re-
corde do Pais na producdo de gréos. “E
o estado que ainda detém uma fronteira
agricola no Pais e que oferece as melho-
res condicOes de terra e de clima”, disse
o governador Pedro Taques, em entrevista
para a revista AgroRevenda.

Apesar das condigbes climéticas e da
retracdo da economia terem afetado o
setor, o governador acredita no potencial
do agro para superar quaisquer obstacu-
los. “Se tudo correr bem com o clima, é
possivel termos uma safra bem expres-
siva para fazer frente aos ja baixos pre-
gos internacionais diante da super safra
norte-americana”, aposta Pedro Taques,

que falou sobre a questao da logistica, de
suma importancia para o estado, cuja ca-
pital, Cuiabd, é considerada o centro geo-
désico da América Latina, ou seja, o pon-
to equidistante entre o oceano Pacifico e
o Atlantico; e sobre os projetos de seu
governo para a melhoria da infraestrutura.
Confira, a seguir, a integra da entrevista.

AgroRevenda - Mesmo em um momento
de crise, a agricultura brasileira € um dos
poucos setores a registrar nimeros posi-
tivos e o estado de Mato Grosso desem-
penha papel importantissimo nesse cres-
cimento. Qual a perspectiva para o setor
para os préximos meses?

Pedro Taques - A situagdo do setor hoje €,
até certo ponto, complicada, pois a safra
nao desempenhou o que o setor imagi-

nava, principalmente em funcao do clima.
Mas o setor € bastante forte e é capaz
de enfrentar e superar obstaculos. A pers-
pectiva futura € de uma safra com dificul-
dade de financiamento, mas, em contra-
partida, com uma condigéo climatica bem
melhor, com potencial de uma colheita
recorde. Infelizmente, produtores de algu-
mas regides do estado enfrentam baixo
rendimento, especialmente na produgao
do milho. Porém, se tudo correr bem com
o clima, é possivel termos uma safra bem
expressiva para fazer frente aos ja baixos
pregos internacionais diante da super sa-
fra norte-americana.

AgroRevenda - O Mato Grosso é o maior
produtor de algodao e de soja do Brasil e
um dos responsaveis pelo recorde do Pais
na produgao de graos. Quais os principais
gargalos enfrentados pelo setor?

Pedro Taques - Ainda é a questdo da lo-
gistica o principal gargalo. Por isso, o es-
tado tem uma politica bem clara em infra-
estrutura, com aplicagdo bem definida de
recursos. No entanto, essa questdo nao
depende apenas do estado, mas também
do Governo Federal e da iniciativa priva-
da, para acelerar e melhorar a logistica
em Mato Grosso. Outro gargalo é o finan-
ciamento agricola. Em funcdo da crise,
os produtores estdo com dificuldade de
acessar recursos de financiamento.

AgroRevenda - Como lidar com a ques-

tdo da logistica, principal gargalo do se-
tor agropecuario?
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Pedro Tagques - Mato Grosso é o centro
geodésico da América Latina e isso ndo
vai mudar. Por isso, sempre sera necessa-
rio trabalhar para uma logistica eficiente,
com opgoes de transportes e integragao
regional, para que o setor produtivo redu-
za 0S seus custos com abastecimento e
escoamento, gerando mais renda para a
regido. Nossa logistica ainda é deficitéria,
mas estamos trabalhando para avangar.
Claro, nao é possivel apenas o Governo
do Estado realizar isso sozinho, é preciso
a ajuda do Governo Federal e, inclusive,
investimentos da iniciativa privada.

AgroRevenda - Muito se falou sobre a pos-
sibilidade de um “apagdo logistico” no
Pais. Esse medo é real?

Pedro Taques - O “apagéo logistico” aconte-
ce quando o investimento em infraestrutura
logistica ndo ocorre na mesma velocidade
que o desenvolvimento econdmico. Como
Mato Grosso obteve um crescimento eco-
ndmico acelerado, devido principalmente a
agropecudria, chegando a um crescimento
acumulado de 21,9% entre os anos de 2010
e 2013, exige que o estado tenha investimen-
tos pesados em infraestrutura e logistica, e
é 0 que queremos fazer. Com o Programa
Pro-Estradas, vamos garantir que os inves-
timentos em infraestrutura e logistica sejam
direcionados para os lugares certos, propor-
cionando a integragéo regional e condi¢oes
para o desenvolvimento econdmico.

AgroRevenda - A integragdo dos modais
de transporte seria uma solugao?

Pedro Taques - Com certeza, tornar reali-
dade a integracao de modais ferroviarios
e hidrovidrios com o modal rodoviario
é a opgao certa para o escoamento da
producéo ser eficiente e mais barato. Sa-
bemos que, quando o produtor economi-
za nos seus custos logisticos, tem uma
maior lucratividade e tera mais receita
para investir na economia local, favore-
cendo todo o estado. Por isso, nossas
acodes junto ao Governo Federal sao para
desenrolar projetos ferroviérios, como a
Ferrovia de Integragdo do Centro Oeste
(FICO), hoje considerada parte do gran-
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COM 0 PROGRAMA PRO-ESTRADAS,
VAMOS GARANTIR QUE OS INVESTIMENTOS
EM INFRAESTRUTURA E LOGISTICA

SEJAM DIRECIONADOS PARA 05

LUGARES CERTOS, PROPORCIONANDO

A INTEGRACAO REGIONAL E CONDICOES
PARA O DESENVOLVIMENTO ECONOMICO.

dioso projeto da Ferrovia Bioceéanica e da
volta do funcionamento do Porto de Cé-
ceres, entre outros projetos.

AgroRevenda - Uma das prioridades da sua
gestdo é a melhoria das estradas estadu-
ais, para a qual seriam necessarios cerca
de R$ 10 bi para a pavimentagao de 10 mil
quilémetros de rodovias, fora a substituigdo
de 2.033 pontes de madeira. Como esté o
programa e a captacéo de recursos?

Pedro Taques - Pavimentar 10.000 km de
rodovias é um projeto de médio a longo
prazo. Mesmo assim, precisamos evoluir
diariamente para o resultado acontecer.
O Governo Estadual ja estd em processo
de negociagao para uma nova captagao
de recursos junto ao BID (Banco
Interamericano de Desenvolvimento),
que ira garantir a pavimentagao de mais
1.015 quildmetros de rodovias. Além
disso, esperamos captar mais recursos
com o BNDES e aplicar os recursos
do Fethab (Fundo Estadual)
contrapartida para garantir a construgao
de mais rodovias, conseguindo cumprir
o planejamento do Programa Pré-

como

Estradas. Existem duas linhas de
crédito aprovadas para a construcéo
de pontes de concreto e a liberacdo de
recursos deve ocorrer em 2017. Desta
forma, a Secretaria de Infraestrutura e
Logistica (Sinfra) se prepara para iniciar
a execucado de obras, priorizando os
trechos de grande volume de trafego

que ainda possuem pontes de madeira.

AgroRevenda - Os 6timos resultados da agri-
cultura no estado e o crescimento recorde
na producao de graos acabam esbarrando

na questao da armazenagem, que nao tem
conseguido acompanhar esse dinamismo.
Como resolver esse impasse?

Pedro Tagues - Armazenamento também
é parte da infraestrutura. Esse impasse
se resolve com investimentos, linhas de
crédito especificas. Sdo necessariamente
politicas publicas federais que infelizmen-
te, em fungao da crise, encontram barrei-
ras para seguir em frente.

AgroRevenda - Com a regulamentagéo,
em julho de 2001, da Nova Lei de Arma-
zenagem, houve uma melhora significati-
va para os produtores? Como auxilia-los
para que a producao nao precise ser ven-
dida de imediato e elevar os lucros?

Pedro Taques - A maneira mais simples
€ justamente dar condigdes ao produtor
para que ele tenha armazéns préprios e
possa comercializar parte de sua produ-
cado em condigbes mais favoraveis. Isso
depende de uma linha de crédito, que
deve fazer parte de uma politica nacional
de fortalecimento para o setor agro.

AgroRevenda - Para finalizar, quais as ex-
pectativas para o crescimento no setor
agricola no seu estado até 20187 O se-
nhor est& otimista?

Pedro Taques - O otimismo é a palavra
de sempre em Mato Grosso. E o estado
que ainda detém uma fronteira agricola
no Pais e que oferece as melhores con-
dicbes de terra e clima. Esta investindo
tanto no setor publico, quanto no privado,
em infraestrutura. O otimismo faz parte do
produtor e do Governo do Estado, mes-
mo diante das dificuldades que se apre-
sentam no momento. R
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LUCRO OPERACIONAL (EBIT) DA DANFOSS
CRESCE 18% NO PRIMEIRO SEMESTRE

Com um primeiro trimestre finalizado
de maneira positiva em 2016, o Grupo
Danfoss teve um segundo trimestre
ainda melhor, entregando um forte
primeiro semestre com um aumento
superior e lucros significativamente
maiores. No primeiro semestre de
2016, as vendas liquidas totais do
grupo aumentaram para 19,4 bilhdes
de coroas dinamarquesas, contra 19,2
bilhées de coroas dinamarquesas no
mesmo periodo do ano anterior, 0 que
corresponde a um crescimento de 4%
em moeda local. O lucro operacional
(EBIT) cresceu 18%, totalizando 2,2

bilhdes de coroas dinamarquesas.

“Estamos muitos satisfeitos com o
nosso primeiro semestre, no qual o

crescimento conduziu a melhores

rendimentos. Estamos comecando a
ver o impacto de nossas iniciativas,
dos nossos  investimentos em
inovagao e de nosso foco continuado
em refletem

competitividade, que

uma evolugdo positiva em nossa
participacao de mercado. Isto nos
torna capazes de investir ainda mais
em nossas iniciativas de crescimento
e nossa

transformagcéo  digital,

em particular”, comenta Niels B.

Christiansen, presidente e CEQO.

Uma das principais razbes para 0s

melhores  resultados  destacados
pela empresa foi o progresso nos
da

incluindo Europa e China, nos quais a

maiores mercados Danfoss,
necessidade de eficiéncia energética

e de solugbes mais amigas do clima

BAYER REALIZA ACAO NO METRO DE SAO PAULO
EM HOMENAGEM AOS VETERINARIOS

Para homenagear esse profissional
que desempenha um importante papel
no cuidado com os pets das familias,
a Salde Animal da Bayer langou a
campanha “Corrida do Agradecimento”.
Criada pela agéncia W3haus, a agéo
consistiu na projegcéo de um video nas
paredes do tunel da Linha Amarela do
Metrd de Sao Paulo, entre as estagdes

Fradique Coutinho e Paulista.

Entre os dias 9 (data em que se
comemora o Dia do Veterinario) e 11
de setembro, todos os usuarios que
passaram por esse trecho puderam
ver a transmissao, com 15 segundos
de duragédo, de
correndo ao lado do vagao do Metrd,

um cachorro

uma alusdo ao fato de o animal ter
muita salde e vitalidade gracas aos

levou ao aumento de vendas. Todos
os quatro segmentos de negécio
do Grupo Danfoss incrementaram
as receitas liquidas em moeda local
durante 0s primeiros seis meses.
Danfoss Cooling e Danfoss Heating,
em particular, levantaram as vendas e
entregaram lucros significativamente
maiores. “Nossos negdcios ocupam
posicdes muito fortes no mercado
e vemos tendéncias positivas
em alguns dos nossos maiores
mercados. Sistemas de energia
inteligentes e eficientes sao cada
vez mais colocados no topo da
agenda em todo o mundo, e isso
tem um efeito positivo na demanda
pelas tecnologias inovadoras que
oferecemos”, acrescenta Niels B.

Christiansen. R

X

cuidados regulares de seu médico
veterinario. A agdo leva a assinatura
‘Onde tem um veterinario, tem um
animal protegido e feliz’.

“Quem tem um animal como melhor
amigo, quer que ele viva mais e

melhor. Para isso, 0 acompanhamento
do médico veterinario e a prevencéo
séo fundamentais durante toda a vida
dos pets, e ndés quisemos ressaltar
exatamente isso.”, explica Ana Lucia
Rivera, gerente de marketing de Saude
Animal da Bayer. Ri
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NUTRON ANUNCIA MUDANCAS NA
EQUIPE DE BOVINOS DE LEITE

W

Sérgio Bernardes, gerente nacional de Bovinos
de Leite, anuncia novas contratagoes estratégicas
realizadas pela Nutron

Marca de nutricdo animal da Cargill, a
Nutron anunciou mudancas na estrutura

técnico-comercial de bovinos de leite.

Marcos Lana Costa foi promovido a
Gerente Regional de Negocios do Alto
Parnaiba, Triangulo Mineiro e regides
Centro-Oeste, Norte e Nordeste do
Brasil. Douglas Soster foi promovido a
Geréncia Regional de Negécios do Rio
Grande do Sul, Santa Catarina, Parana,

Mato Grosso do Sul e Paraguai.

O médico veterinario Airton Vanderlinde
assume o cargo de Consultor Técnico
Nacional de Nutricdo, com enfoque nas
fabricas de ragao para bovinos de leite.
Ja José Ribeiro Neto sera responsavel

pela Consultoria Técnica Nacional de
Nutrigao de Bovinos de Leite, com en-
foque no atendimento especializado a
fazendas e ambiéncia.

De acordo com o Gerente Nacional de
Bovinos de Leite, Sérgio Bernardes,
os profissionais assumem novas res-
ponsabilidades para contribuir com a
melhoria continua no atendimento as
empresas. “Os cargos de Gerente Re-
gional de Negocios e Consultor Téc-
nico Nacional representam nossa pre-
ocupagao em valorizar o engajamento
dos colaboradores e contribuir para
o0 desenvolvimento e o crescimento
sustentavel dos negdcios dos nossos
clientes”, assegura. Rl

GRUPO VITTIA, QUE REUNE AS MARCAS BIOSOJA, GRANORTE E
SAMARITA, E APRESENTADO AO MERCADO NO ANDAV

Com novas identidades visuais, repre-

sentando inovagao e modernizacéao, a
empresa prevé dobrar de tamanho em
cinco anos, sem considerar as aquisi-
¢oes. Com as marcas Biosoja, Samarita
e Granorte, o Grupo Vittia estéa entre os
trés maiores players de fertilizante foliar
do Brasil, atende a 25% do mercado de
inoculantes e esta presente em 20% de

set/out 2016

toda a area brasileira de soja, o merca-
do agricola mais relevante do agronegé-
cio do Pais.

A noticia foi anunciada durante o “VI
Congresso ANDAV - Férum e Exposi-
cao”, que aconteceu entre os dias 15
e 17 de agosto, no Transamérica Expo
Center, em Sao Paulo (SP).

Em 2015, o Grupo Vittia - antigo Grupo
Bio Soja - obteve um crescimento de
21% em relagdo ao ano anterior e pre-
vé um incremento de 30% para 2016.
Esses resultados positivos se devem
a ampliacdo dos negdcios em todas
as regides do Brasil, além da abertura
de novos mercados no exterior para as
mais diversas culturas agricolas.

Com modernos e completos laborato-
rios e certificados de qualidade, o Gru-
po Vittia reforcou a equipe interna de
produgdo, com a contratagdo de novos
profissionais de destaque no mercado,
e ampliou sua equipe de campo, com
profissionais altamente capacitados e
em sintonia com o novo posicionamen-
to da empresa. Em 2017, uma nova uni-
dade industrial seré inaugurada em Séao
Joaquim da Barra (SP) e novas opera-
cbes se iniciardo na América Latina. Rl
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BAYER COMPRA MONSANTO POR US$ 66 BI
E CRIA LIDER GLOBAL DE AGRICULTURA

A companhia de produtos quimicos e de
saude Bayer adquiriu a norte-americana
Monsanto, do ramo de sementes,
por US$ 66 bilhdes. O negdcio de
US$ 128 por agéo é o maior do ano
até o momento e, também, a maior
oferta em dinheiro ja registrada.

Se a compra for autorizada, a
nova empresa criada pelo acordo
sera responsavel por mais de um
quarto do mercado mundial de
sementes e pesticidas.

No entanto, os &rgéaos antitruste
examinar o

poderao negocio

minuciosamente, e alguns dos
préprios acionistas da Bayer tém
sido altamente criticos sobre a
aquisicao, apontando riscos sobre
o alto pagamento e uma possivel
negligéncia

farmacéutico da empresa. R

sobre o  negocio

“UBER DOS CAMINHOES” ABRE FILIAL EM MATO GROSSO E ESPERA
AUMENTAR OS EMBARQUES EM 100%

Criado por um dos ex-sécios do
Uber de passageiros, o sistema esté
sendo implantado no Brasil pela
CargoX, desde novembro de 2015.
E escolheu o Mato Grosso para
abrir a sua primeira filial na regiao
Centro-Oeste porque o estado é
um dos

considerado principais

podlos agricolas do Brasil.

“Atuamos em todo o territério brasileiro
e estamos antenados em setores-
chaves para a economia, como O
agronegdcio. Com isso, esperamos
100%
transportes em Mato Grosso”, afirma

aumentar em 0 numero de
o CEO da CargoX, Frederico Vega,
informando que o novo endereco
é extremamente estratégico para a

expansao das atividades da empresa.
A CargoX é a primeira transportadora
brasileira sem ativos, baseada em
tecnologia mobile, big data e economia
compartilhada, com uma rede de mais
de 100 mil caminhoneiros. A empresa
pretende abrir outros escritérios, em
locais com alto fluxo de cargas, como

cidades portudrias e polos industriais. [l

GESTAO DO REBANHO LEITEIRO GANHA APLICATIVO

Para facilitar o processo de gestao
do rebanho leiteiro pelos produtores e
agentes de extensao rural, a Embrapa
lancou, no dia 28 de agosto, o
aplicativo Roda da Reprodugao. A
ferramenta exibe, em meio digital, o
quadro fisico usado no campo para
acompanhar o ciclo de reprodugao
do rebanho, desde o momento da
cobertura ou Inseminagao Artificial da
novilha até o parto.

O quadro, uma peca circular com
365 divisbes, relativas ao periodo de
um ano, pode ser substituido pela
ferramenta digital. Além de visualizar
a situacao do rebanho com um toque
na tela do celular, é possivel ter acesso
a varios recursos que informatizam
a gestdo. A ideia é ampliar o uso
da Roda da Reprodugado, tanto no

programa Balde Cheio executado pela

Embrapa, como nas atividades de
gestado de rebanho leiteiro”, afirma o
pesquisador da Embrapa Informética
(SP),
coordenador de desenvolvimento da

Agropecudria Marcos  Visoli,

tecnologia.

Na roda fisica, o animal é representado

por um fma colorido, posicionado
e movido de acordo com a fase
reprodutiva em que se encontra.
Seguindo 0 mesmo padréo, a versao
digital representa cada animal por um
circulo da mesma cor do imé, que se
movimenta automaticamente pela roda.
Dessa forma, o produtor consegue
visualizar a qualquer momento a
situagao reprodutiva do rebanho.

O aplicativo oferece funcionalidades,
como agenda para cadastro dos
animais e controle do ciclo de

eventos de todos os estagios dos

processos produtivo e
seja um aborto, parto ou secagem,

reprodutivo,

por exemplo. Outros beneficios sdo a
possibilidade de realizar buscas entre
os bovinos cadastrados, incluindo
filtros de pesquisa de acordo com o
status individual, e de compartilhar as
informagdes por e-mail ou programas
instantanea

de mensagem com

empregados ou outros produtores.

Criado com base nos padroes de
usabilidade do Google, a Roda da
Reproducéo é simples de ser usada e
funciona no sistema Android, além de
ser compativel com outros aplicativos
e permitir integragdo com outros
sistemas. A equipe de desenvolvimento
da Embrapa Informética Agropecuéaria
planeja criar, até o inicio do préximo
ano, uma versao para a plataforma iOS
da Apple. Rl
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GOVERNO DE SAQ PAULO AUTUA QUEM NAO RESPEITA
APLICACAO CORRETA DE DEFENSIVOS AGRICOLAS

Por meio da Secretaria de Agricultura
e Abastecimento, o Governo do
Estado de S&o Paulo fiscaliza e
pune produtores rurais ou empresas
que nao seguem as normas para
a aplicacdo de agroquimicos nas
lavouras — o0 que pode acarretar
prejuizos ambientais e males a

salde humana e dos rebanhos.

Na regiao de Ribeirdo Preto, um
caso grave estd sendo analisado
pela
de Defesa Agropecuaria (CDA) da

regional da Coordenadoria
Pasta, que registra uma média de

15 dendncias anuais. Uma usina

de cana-de-aglcar néo respeitou a
distancia minima para a aplicacdo
do produto por via aérea, que é de
pelo menos 500 metros longe de
areas urbanas, aglomeragbes de
pessoas e animais e residéncias
em geral, e de 250 metros de

mananciais de agua.

“Nao ¢é apenas a distancia que
ser respeitada,
regras como o horario, a

precisa existem
mais
velocidade do vento, o tipo de
produto, a diluicdo. Se seguir as
normas, ndo ha problema em usar

defensivo. Mas infelizmente, de vez

MARFRIG EMBARCA PRIMEIRO CONTEINER
DE CARNE /N NATURA PARA OS EUA

A Divisao Beef da Marfrig Global
Foods embarcou o primeiro contéiner

de carne bovina /n natura para o0s
EUA proveniente da producédo dos
dias 14 e 15 de setembro da unidade
de Bataguassu, no Mato Grosso do
Sul.
listadas para os EUA a produgao

Nas outras cinco unidades ja

comegcara de acordo com o programa
produtivo da Companhia.

set/out 2016

Com a abertura do mercado
americano, a industria brasileira tera
uma excelente oportunidade para
ocupar parte significativa da quota,
sem taxacdo, de 64 mil toneladas
destinadas ao Brasil e outros paises
da América Latina, uma vez que
esse volume nunca foi totalmente
atingido, e, alguns dos paises que

atualmente usam a maior parte deste

em quando, alguém desrespeita”,
lamenta o diretor substituto do EDA
de Ribeirdo, Fausto Antonio Kujavo.

Para o secretario de Agricultura e
Abastecimento, Arnaldo Jardim, os
agroquimicos s&o indispensaveis
em uma agricultura de escala como
a brasileira, que nao conta com a
sanidade oferecida pela neve dos
paises do Hemisfério Norte e ¢é rica
em biodiversidade. “Nao podemos
prescindir

desses produtos, mas

precisamos sempre estar atentos
para que

aplicados”, afirma. R

sejam  corretamente

terdo acesso ilimitado ao mercado
americano a partir de 2020, como
consequéncia da implementagdo do
CAFTA
entre Estados Unidos, América Central e

(Tratado de Livre-Comércio

Republica Dominicana), liberando ainda
mais espago para a carne brasileira.

A exportacdo de came in natura
brasileira aos EUA € resultado do
empenho do Ministério da Agricultura
(MAPA)

agilidade e desburocratizagao do sistema

e Abastecimento que com
conseguiu, em tempo recorde, efetivar
a abertura do mercado americano e,
em apenas 45 dias apds a assinatura
do termo, o Brasil embarca o primeiro
contéiner para os EUA.

As equipes da Divisdao Beef no
Uruguai e da Divisdo Keystone nos
EUA contribuiram para que a Marfrig
pudesse ser a primeira empresa
brasileira a exportar carne bovina in

natura aos EUA. R
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SOJICULTORES RECEBEM PREMIO PELA
PRODUTIVIDADE OBTIDA NA SAFRA 2015/16

A DuPont Protecéo de Cultivos divulgou
0s nomes dos vencedores do concurso
DuPont Colheita Farta Safra 2015-16.
Treze sojicultores, de um total de 325
inscritos, foram selecionados para a
finalissima da capital paulista, apés
vencerem as etapas regionais do
concurso, realizadas em toda a fronteira

agricola da soja brasileira.

A edicao deste ano do concurso, a
quinta consecutiva, premiou produtores
das regides Cerrado e Leste. Na regiao
do Cerrado, os vencedores foram Elton
Zanella, de Campos de Julio (MT), cuja
produtividade foi de 107,29 sacas/ha;
Mério José Possamai, de Canarana
(MT),
e Getllio Pereira Valim, de Campo

que atingiu 92,09 sacas/ha;

Grande (MS), com a marca de 90,56
sacas por hectare.

Na regi@o Leste do Brasil, os campedes em
produtividade foram Eloir Geraldo Tozetto,
de Ponta Grossa (PR), que produziu 128,3
sacas por hectare; Joao Carlos da Cruz,
de Buri (SP), com a marca de 12537
sacas/ha e Cristiano Van Ass, de Condor
(RS), que obteve 105 sacas/ha.

“O concurso DuPont Colheita Farta esta se
tornando uma tradicao entre os produtores
de soja. E uma oportunidade para o
agricultor testar a capacidade da fazenda
investindo basicamente em tecnologia,
além de disseminar boas préticas agricolas
€COmMO O UsO correto e seguro de defensivos
e 0 manejo de resisténcia a inseticidas”,
concluiu Thomas Scott, gerente de
marketing para 0 mercado de cereais da
DuPont Protecéo de Cultivos. R

SATIS INAUGURA NOVA SEDE ADMINISTRATIVA EM ARAXA (MG)

Em setembro, a mineira SATIS, tradicio-
nal indUstria de produtos voltados para
a nutricdo vegetal, inaugurou seu novo
centro administrativo. A instalagao de
550 metros quadrados esté localizada
na rua Capitao lzidro, 365, no centro
de Araxa (MG) e conta com um espago
para atender melhor os clientes, forne-
cedores e visitantes, além de uma area
para as equipes técnica e de vendas.

Com a saida do escritério da fabrica,
a operagdo ganha mais espago fisico

para a ampliacéo das salas de controle
de Qualidade, Laboratério, Compras e
instalagdo de novos equipamentos. ‘A
mudancga do centro administrativo é re-
sultado de um movimento gerencial e
organizacional, que inclui a ampliacéo
de postos de trabalho e melhorias es-
truturais da area industrial e adminis-
trativa”, destaca o presidente da Satis,
José do Nascimento Ribeiro.

A busca por mais eficiéncia também
celebra um novo ciclo de crescimento

da empresa. A Satis registrou um cres-
cimento de vendas de 66% até o més
de agosto, em comparagdo ao mesmo
periodo do ano passado. “Manter o
foco no crescimento e na prospeccao
de novos mercados e clientes se faz
sempre necessario no mercado dina-
mico do agronegocio. E por isso que
investimos tanto na pesquisa de novos
produtos e estamos sempre focados
na eficiéncia nutricional como nosso
ponto de partida”, fala Nascimento. R

FABIANI SAUDE ANIMAL REALIZA CAPACITACAO PARA PROCESSOS NA SALA LIMPA

Profissionais de produgao, garantia
da qualidade e manutengéo da Fabia-
ni Salde Animal participaram de um
treinamento focado nos cuidados das
vestimentas para a sala limpa. “Os
processos assépticos para produtos
injetaveis, como Ferrodex, Tormicina e
Paracurso, acontecem dentro da sala
limpa. Por isso, € fundamental que os

profissionais se vistam adequadamen-
te para evitar contaminacdes”, destaca
Mauricio Rufato, gerente de produgao
da Fabiani Satde Animal. O proximo
treinamento da empresa sera sobre
filtros esterilizantes, utilizados na area
de produgédo no envase de produtos
assépticos. Esse treinamento visa am-
pliar a compreensao dos operadores

guanto a manipulagéo, aos testes, aos
cuidados e a correta indicagdo dos
meios filtrantes e suas aplicacdes. “Por
tras de um processo de filtragdo estéril,
existem muitos conceitos e tecnologia
que, dimensionados de forma adequa-
da, agregam valor e seguranga ao pro-
duto final”, complementa o gerente de
produgéo da Fabiani Saude Animal. Rl
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DATACOPER E AGROTIS SE UNEM PARA EXPANDIR SOLUCOES

Duas empresas de softwares para o
agronegécio, ambas fundadas ha 25
anos, no Parana, acabam de firmar
parceria. A partir deste ano, a Agrotis
e a Datacoper vao compartilhar seus
portfélios e desenvolver a integragdo entre
suas solugdes. O objetivo € melhorar a
operagao e a gestdo de cooperativas,
agrorrevendas e agrodistribuidores, entre
outros players do setor.

Com a parceria, as mais de 600 agror-
revendas usuérias do sistema Agrotis
Gerencial poderao implementar a so-
lugdo CRM da Datacoper, com inte-
gragao nativa entre os dois softwares.
Da mesma forma, o Receituario Agro-
némico e a Solugdo de Produgéo de
Sementes da Agrotis passam a ser
uma opgao integrada para cooperati-
vas agricolas gerenciadas por meio do
ERP da Datacoper.

‘Nenhuma empresa de software do
mundo consegue mais atender a todas
as demandas de seus clientes, por isso
€ necessario facilitar a implantacéo en-
tre programas desenvolvidos por com-
panhias diferentes”, afirma Marcelo
Choinski, diretor geral da Agrotis. “Além
disso, parcerias para exploragdo mutua
de um portfélio conjunto é uma tendén-
cia mundial, ainda que pouco difundida
no Brasil”, diz.

Cezar Luiz Bernardon, CEO da Da-
tacoper, explica que a grande van-
tagem da parceria para 0 segmento
¢ agregar valor aos produtos que ja
eram vendidos pelas duas empresas.

“Isso nos permite entregar mais para
o cliente. Em um setor em que a ino-
vagao e a especialidade podem fazer
a diferenca entre a sobrevivéncia do
negocio ou nao, isso é extremamente
importante”, comenta. Rl

XXX CONGRESSO BRASILEIRO DE CIENCIA DAS PLANTAS DANINHAS
PROMOVE RICOS DEBATES SOBRE O TEMA

Na semana de 22 a 26 de agosto, a
Dow AgroSciences participou do XXX
Congresso Brasileiro de Ciéncia das
Plantas Daninhas, realizado na cida-
de de Curitiba. O evento reuniu es-
pecialistas nacionais e internacionais,
estudantes, consultores e represen-
tantes da industria para um rico de-
bate sobre este problema crescente,
promovendo a troca de conhecimen-
tos e informacgdes sobre as melhores
tecnologias para o controle destas
invasoras. Neste ano, o evento ainda
contou com apresentacoes de produ-
tores, que falaram das dificuldades
que encontram no campo.

Lider em solugdes para a protegao de
cultivos neste segmento, sempre inves-
tindo em pesquisa e desenvolvimento
de novas propostas para 0 agricultor,
a Dow apresentou tecnologias ja con-
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sagradas para auxiliar no controle de
plantas daninhas resistentes, como os
ativos Arylex® e Rinskor® e o herbicida
Tricea®. A companhia também falou
sobre o Sistema Enlist®, uma solugéo
inovadora e extremamente efetiva para
que o agricultor enfrente os crescen-
tes problemas de matocompeticao no
campo, maximizando o potencial pro-
dutivo de suas variedades de soja e
hibridos de milho.

Aém de a Dow
AgroSciences levou ao congresso informagdes

suas tecnologias,
sobre biotecnologia e herbicidas e conceitos
de Boas Préticas Agricolas para o manejo
adequado de plantas daninhas, incluindo
o tema da resisténcia, por meio de véras
afragbes interativas em um espago de ativacéo
exclusivo. “Os conceitos das Boas Préticas
Agricolas estdo extremamente ligados aos
assuntos discutidos no Congresso de

Plantas Daninhas. Eles promovem a
adogao de um manejo adequado para
0 aumento da produtividade de forma
sustentavel, com otimizagéo de recursos
e reducao de custos. A integragdo
destas plataformas ¢ fundamental
para garantirmos a longevidades das
tecnologias existentes”, diz Ana Cristina

Pinheiro, coordenadora de Boas Praticas

Agricolas da Dow. R
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‘ Logistica e Distribuicao

MEDICAMENTOS VE,TERINII\RIOS
E DEFENSIVOS AGRICOLAS:

LOGISTICA E DISTRIBUICAO

Processo eficiente agrega

valor aos produtos

Mylene Abud

uando o0 agricultor e o
pecuarista chegam a uma
agrorrevenda e encontram
uma infinidade de opgdes de produtos
para o seu negdcio, de varios precos
e marcas, pode nem imaginar a
complexidade do processo que envolve
0 abastecimento daquele ponto de
vendas. Entregar o produto em perfeitas
condicdes e dentro do prazo, gerenciar
o fluxo para que o processo seja o
mais eficaz e econémico possivel sdo
alguns dos objetivos da Logistica.

A palavra Logistica tem sua origem
vinculada ao transporte, abastecimento
e alojamento de tropas militares.

Mais  modernamente, em uma
tradugao livre do verbete no dicionario
Oxford, poderia ser definida como a

“organizacéo pratica necesséaria para

tornar bem-sucedido um planejamento
que envolve uma grande quantidade
de pessoas e equipamentos”.

O fato é que, nas Ultimas décadas,
com a globalizacdo e o surgimento
de uma cadeia produtiva cada vez
mais complexa, esta se tornou uma
ferramenta indispensavel ao sucesso
dos negocios, unindo o fornecedor
a ponta final da cadeia, que é o
consumidor. E cada tipo especifico de
produto demanda um cuidado especial,
como acontece com 0s medicamentos
veterinarios e 0s insumos agricolas.

‘A Logistica & parte fundamental no

processo comercial. Temos varias
ferramentas que facilitam nossa gestao

logistica, e todos estes parametros sdo

gerenciados pela nossa area Order
to cash”, diz Rogério Budzisz Petri,
gerente de Operagbes Comerciais da
Bayer Saude Animal, lider global em
seu segmento.

fundamental

‘A Logistica é para

elevar 0os niveis dos  servigos
prestados, oferecendo exceléncia em
qualidade”, concorda Izabel Rettodin,
coordenadora de vendas da Imeve
Salude e Biotecnologia em Nutricao
Animal, na empresa ha 25 anos e com
vasta experiéncia na érea. Ela ressalta
a importancia da aplicagdo dos itens
das Boas Praticas de Fabricagao (BPF)
em um operador logistico como um
sistema de gestdo de qualidade, nao

somente por experiéncia legal, mas

por preocupacao com a qualidade




oferecida aos consumidores finais, que
sao os clientes do produto.

“Hoje, a Logistica é totalmente estratégica
na cadeia de valor da indUstria, que, a
cada dia, precisa buscar diferenciais
no atendimento a seus clientes, que
vao além dos beneficios oferecidos
pelos produtos. Em outras palavras, a
qualidade da armazenagem, seja junto
as industrias ou em pontos remotos junto
aos clientes da industria, a eficiéncia na
distribuicao ou ainda a especializagdo
em operar com produtos com restricoes
de guarda e movimentacdo, como
os defensivos agricolas, séo fatores
decisivos na tomada de decisdo de um
produtor agricola ou distribuidor na hora
de adquirir produtos da industria A ou B”,
acrescenta Oswaldo Dias de Castro Jr.,
diretor-geral da Golden Cargo, empresa
especializada no gerenciamento
e na operagdo da cadeia logistica
de defensivos agricolas e produtos
quimicos embalados, e que tem entre
seus clientes grandes empresas, tais
como DuPont, Syngenta, Basf, Bayer,
Nufarm, FMC e UPL.

AGREGANDO VALOR
AO PRODUTO

Um dos maiores obstaculos de um
processo produtivo € exatamente ligar a
indUstria ao consumidor, encurtando as
distancias entre quem produz e quem
consome. Enguanto o produto estd na
industria ou na loja, podemos dizer que
este “valor’” n&o existe para o consumidor;
o produto sé tera seu valor intrinseco
quando da posse do cliente final.

Por esta razdo, se o sistema logistico
de distribuicdo for realizado de forma
eficiente, com a mercadoria entregue
adequadamente, no lugar certo e no
tempo estimado, podemos dizer que
este agrega valor ao produto.

E essa é uma das vantagens destacadas
por Oswaldo Jr, da Golden Cargo, para
guem uma boa solugdo logistica traz
beneficios indiretos e diretos. “Entre
os indiretos, eu destacaria o prazo e a
acuracidade das entregas e a transferéncia
dos estoques para mais proximo dos
pontos de consumo; ja os diretos estéo
ligados a integridade e a performance dos
produtos, decorrentes da armazenagem e

do transporte correto.”

Segundo Henrique Mazotini, presidente
executivo da Associacdo Nacional
dos  Distribuidores de  Insumos
Agricolas e Veterinarios (ANDAV), ha
dois processos logisticos distintos e
importantes: um, entre o fornecedor e o
distribuidor, e outro, entre o distribuidor
e o produtor. “Com o recente aumento
no roubo de mercadorias registrado
nas propriedades agricolas, o
produtor ndo quer mais armazenar
grandes quantidades e deixa para
encomendar as mercadorias em cima
da hora, o que gera a necessidade de
entregas parceladas. Entdo, € muito
importante a Logistica realizada pelo
distribuidor”, afirma.

DESAFIOS NA LOGISTICA
E NA DISTRIBUICAO

Para algumas empresas do segmento
veterinarios e de

de produtos

defensivos agricolas, a distribuicdo ao
consumidor final seria 0 momento mais
critico da Logistica dedicada ao setor.

Ruth Magalhaes, diretora de Supply
Chain da divisdo CropScience da Bayer,
terceira maior empresa de insumos
agricolas  inovadores do mundo,
concorda com a afirmagéo. “De fato,
esse € o momento mais critico da
operagao, porque ha algumas variaveis
que dificultam o processo, como
as condigdes precarias de algumas
rodovias, a restricao de capacidade de
recebimento do cliente, a sazonalidade
elevada em algumas regies e o
crescente nimero de roubo de cargas
de defensivos agricolas”, informa a
executiva, que tem mais de 30 anos
de experiéncia nas areas de Logistica,

Compras e Transportes.

Ja para Rogério Petri, isso depende do
segmento e do consumidor. “Podemos,
como fornecedor, garantir nossa qualidade
de entrega até os nossos clientes atendidos
diretamente, neste caso, distribuidores,
grandes revendas e agroindustrias.
Quando dependemos da cadeia de
comercializacao para a entrega de Nnossos
produtos, podemos, sim, considerar
como ponto critico, uma vez que néo
temos como garantr que os produtos
estejam sendo transportados de uma
forma correta”, comenta, acrescentando
que a Bayer tem recomendactes de
transportes que devem ser seguidas

pelos seus distribuidores.

Petri também cita como desafios o
alto custo logistico, a pulverizagéo
de canais de venda, as condicoes de
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armazenagem nos pontos de vendas,
as distancias e a qualidade das
estradas brasileiras, entre outros.

As dimenses continentais do Brasil e
a malha rodoviaria precaria e deficiente
também sé&o mencionadas por Ruth
Magalhaes como entraves ao setor.
‘Além disso, sofremos com uma
variavel que ndo controlamos, que €
a condicdo climatica. Dependendo
do clima, podemos ter uma maior ou
menor presséo de pragas e doencas,
0 que exigira mais agilidade e pronto
de demandas nao

previstas. Enfim, nosso foco é fazer com

atendimento

gue o nosso produto chegue seguro e
de forma répida ao consumidor final”,
fala a executiva da Bayer Crop Science.

As rodovias também s&o mencionadas
pela de

da Rettodin,
um dos principais problemas.

coordenadora vendas

Izabel como
“0

grande entrave nesse quesito sao as

Imeve,

estradas brasileiras. Como o meio de
transporte no Brasil é essencialmente
rodoviario e somos um Pais de grande
dimenséo, é fundamental uma gestao
de transportes eficiente, que leve em

conta todos os percalgos encontrados
nas estradas”. Segundo ela, também
existem poucos profissionais
especializados em Logistica no Brasil
que o colaborador,
mesmo sem conhecimentos técnicos
de

transporte,

e é essencial

apurados, possua  nogoes

economia, infraestrutura,

armazenagem e distribuigao.

“‘Nao importa o tipo de transporte
- se maritimo, ferroviario ou aéreo.
Lidar com essa questao
apenas dedicagao da

Como a construgdo e a operagao

nao exige
empresa.
rodovias

de portos, aeroportos e

dependem basicamente dos

governos e Seus  CONCessionarios,
os fornecedores precisam saber se
adaptar a esse cenario. Cabe a eles
tentar extrair o maximo de eficiéncia
de seus processos, mesmo quando a

infraestrutura é inadequada”, sentencia.

Henriqgue Mazotini, da Andav, lembra

que vérios fatores tém impactado
a agricultura brasileira nos Ultimos
tempos, como a politica governamental
e a conseqUente variagdo do dolar, as

condigdes climaticas e as dificuldades

Rogério Budzisz Petri, gerente de Operagoes Comerciais da unidade

de negdcios Satide Animal da Bayer

para a concessao de créditos. E esses
fatores acabaram retardando a deciséo
de compra para a proxima safra, o
que podera criar um funil perigoso de
Logistica. “Vai faltar caminhdo”, alerta,
observando que, se essas decisdes
de
Ultima hora, alguns produtos poderdo

compra forem realizadas na

demorar a chegar ao consumidor.

‘Bancar’ a sazonalidade do agronegocio
e 0 desbalanceamento dos fluxos de
inbound (sistema de gestao de entrada)
e outbound (gestao de chegada) séao
destacados por Oswaldo Junior como
pontos criticos do sistema. “O principal
desafio é oferecer tudo o que falamos
sobre nivel de servicos e seguranga, a
precos competitivos”.

ARMAZENAMENTO E
DISTRIBUICAO

de
adequada, para que estes possam

‘Guardar’ os produtos forma
ser entregues em perfeitas condicoes,
também faz parte do sistema. A logistica
da armazenagem abrange as atividades
de

planejamento, coordenagao,

A LOGISTICA E PARTE
FUNDAMENTAL NO

PROCESSO COMERCIAL."

Rogério Budzisz Petri
Bayer Saude Animal
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Oswaldo Dias de Castro Jr,
diretor-geral da Golden Cargo

do
processo de estoque dos produtos,

controle e  desenvolvimento
mantendo-os em perfeitas condicoes
para uso e realizando a sua distribuicao
dentro do prazo solicitado.
Para Henrique Mazotini, da Andav,
atualmente, tanto o armazenamento,
como a distribuicao de produtos
veterinarios e insumos agricolas séo
realizados de forma segura e eficiente.
“‘Os armazéns para ambos sé&o bem
regulamentados. O distribuidor,
tem armazéns arejados, caracteristicas

hoje,

especiais de empilhamento, protecéo
contra incéndio, localizagéo de diferentes
moléculas, enfim, tudo de acordo com
as recomendacoes técnicas e legais de
orgéos como o Ministérios da Saude
(Anvisa), o Ministério do Meio Ambiente
(lbama) e o Ministérios de Agricultura,
(MAPA)",
fala, ressaltando que o produtor deve

Pecudria e Abastecimento

estar atento para comprar sempre de
distribuidores de confianca.
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A QUALIDADE DA ARMAZENAGEM, A

EFICIENCIA NA DISTRIBUICAO OU, AINDA,
A ESPECIALIZACAO EM OPERAR COM
PRODUTOS COM RESTRICOES DE GUARDA
E MOVIMENTACAO, COMO 0S DEFENSIVOS
AGRICOLAS, SAO FATORES DECISIVOS NA
TOMADA DE DECISAO DE UM PRODUTOR
AGRICOLA OU DISTRIBUIDOR.”

“Nossos produtos sado armazenados
em operadores logisticos terceirizados.
Antes de iniciar qualquer operacao,
0s parceiros escolhidos passam
pela andlise das areas de Seguranca
Patrimonial e de HSE da Bayer, com
o0 objetivo de verificar se atendem
aos requisitos exigidos para a
armazenagem de defensivos agricolas.
Os produtos ficam armazenados em
estruturas porta-paletes, respeitando a
compatibilidade quimica”, conta Ruth

Magalh&es, da Bayer Crop Science.

A distribuicao de defensivos agricolas
também é terceirizada pela empresa.
“Ha
definida em contrato, para cada uma,

uma area de atendimento,

0 que possibilita a implementagao e
o0 acompanhamento de indicadores
logisticos para medir a performance
de cada transportadora. Temos
sete Centros de Distribuicdo de
onde partem os faturamentos e as

entregas”, afirma.

Oswaldo Jr,
Golden Cargo

“Como se trata de produtos de alto valor

agregado,0 armazenamento requer
alguns cuidados, como a utilizagao de
sprinklers na estrutura porta-palete e a
compartimentagdo do depdsito, além
de uma rigida seguranca patrimonial. Ja
no transporte, temos um Procedimento
de Gerenciamento de Risco (PGR),
definindo desde o horario em que o
veiculo deve transitar, passando pelo
perfil necessario para o motorista,
até chegar a rota que o veiculo deve
seguir. Além disso, o motorista precisa
ter curso especifico para o transporte
de produtos quimicos”, complementa

Ruth Magalhaes.

|zabel Rettodin fala sobre a preocupagao
da Imeve em verificar se as operacoes
estao rigorosamente dentro dos padroes
exigidos pelo Ministério da Agricultura e
pelas Boas Préticas de Fabricacao (BPF).
As normas que regem as Boas Praticas
de Fabricacdo vao desde as instalacoes

industriais, passando por regras de
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Ruth Magalhaes, diretora de Supply Chain da
divisao CropScience da Bayer

higiene pessoal e limpeza e conservagao
do local de trabalho, até a descrigao, por
escrito, dos procedimentos envolvidos
no processamento do produto”, conta.
Na édrea de distribuicao, a Imeve ndo tem
transporte proprio e terceiriza o senvigo.

“Todos o©os séo

nossos  produtos

armazenados temperatura
controlada,

categorias:

em
de
Biol6gicos (armazenados

acordo com as
em céamera fria, a temperatura de 2 a 8
graus), Segregagao de armazenagem
de produtos registrados no MAPA e na
ANVISA, Segregacdo de armazenagem
de produtos considerados perigosos
e Segregacdo de armazenagem de
produtos
e inflamaveis”,
Petri. E o
mesmas regras: produtos biolégicos
transportados com gelo e entregues
no maximo em 48 horas; e produtos

considerados  perigosos

enumera Rogério

transporte segue as

perigosos e inflaméaveis
regras especificas de
segregado e, normalmente,

seguem
transporte
em

66

embalagens homologadas.

‘Além dos temas correlacionados
acima, terceirizamos nossa area de
armazenagem e de logistica para uma
empresa especializada (AGV Logistica).
Porém, todos os critérios técnicos sdo
realizados pela area de qualidade da

Bayer”, avisa.

AGRORREVENDAS:
ALIADAS NA COMERCIALIZACRO
DE MEDICAMENTOS
VETERINARIOS E

INSUMOS AGRICOLAS

“Dependemos das
para atingir os usuarios finais de
nossos produtos.
uma boa cobertura de venda sem
estas”, fala Rogério Petri, da Bayer

Saude Animal, acrescentando que os

agrorrevendas

Seria impossivel

cuidados que as lojas devem ter se
referem principalmente as condigoes

N0SSO FOCO E FAZER COM QUE
0 NOSSO PRODUTO CHEGUE
SEGURO E DE FORMA RAPIDA AO

CONSUMIDOR FINAL."

Ruth Magalhaes
Bayer CropScience

de armazenagem (temperatura e
limpeza). “Além disso, é importante
observar a forma correta de indicacao
dos produtos, visto que no Brasil
nao é obrigatério o uso de receitas
para a compra de medicamentos
veterinarios”, comenta.

‘A importéncia de termos
produtos nas revendas é a divulgacao

NOSSOS

e a exposicao da nossa linha”, frisa
|zabel Rettondin, da IMEVE, para quem
0s cuidados necessarios sdo a boa
conservacao, a manutengao do local
limpo e organizado e, principalmente, a
atencéo ao vencimento de cada produto.

Na opiniao de Henrique Mazotini, da
Anday, as agrorrevendas sao empresas

consolidadas, compram  produtos
de marcas respeitadas e atendem
a legislacado de armazenamento,

comércio e distribuicdo. E prestam
um grande servico aos produtores
ao comercializarem  medicamentos

veterinarios e insumos agricolas.
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Henrique Mazotini, presidente executivo da Andav

“E muito importante que o agricultor
procure um distribuidor legalmente
instalado na sua regido, porque ele
vai prestar inimeros servigos além da
venda”, assegura, acrescentando que
as revendas desempenham varios
papeis
efetuam
orientagdes técnicas pré, durante o
plantio e no po6s-colheita, prestam

importantes, uma vez que

financiamentos, fornecem

auxilio sobre a preparagdo do solo,

a melhor semente, os melhores

set/out 2016
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0 DISTRIBUIDOR, HOIJE,

TEM ARMAZENS AREJADOS,
CARACTERISTICAS ESPECIAIS DE
EMPILHAMENTO, PROTECAQ CONTRA
INCENDIO, LOCALIZACAO DE
DIFERENTES MOLECULAS, ENFIM,

TUDO DE ACORDO

(OM AS RECOMENDACOES

defensivos agricolas e produtos
veterinarios para cada ocasido. “E,
além de tudo isso, ainda incluem
servicos de Logistica na entrega
dos produtos, de acordo com a

necessidade e a cultura em questao.

Elo essencial da cadeia de distribuicéo,
as lojas agropecuérias estdo cada vez
mais diversificando a sua oferta de
produtos e, segundo os fabricantes,
perfeitamente adequadas aos padroes

TECNICAS E LEGAIS.”

Henrique Mazotini
Andav

de seguranca e qualidade exigidos
para a comercializagdo de produtos,
como os medicamentos veterinarios e
0S iNSUMOS.

Além disso, ao agregarem servigos,
como a logistica e a distribuicdo
parcelada, de
necessidades
expande 0s
conquista

acordo com as
produtores,

negocios e

dos
seus
uma clientela fiel e

plenamente satisfeita. AR
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0S NOVOS MODELOS
DE NEGOCIO E AS
OPORTUNIDADES

PROPORCIONADAS
PELA LOGISTICA NA

DISTRIBUICAO DE INSUMOS

Matheus Alberto Cénsoli' e Rodrigo Alvim Afonso?

& algum tempo, temos discutido

as mudangas no modelo de

negocios da distribuicdo de
insumos, envolvendo aspectos de
servigos, crédito, relacionamento com
fabricantes e clientes, tecnologias de
informagao e logistica. Neste artigo,
abordaremos a logistica com foco
em alguns insights de como esta
ganha importancia no negdcio dos
agrodistribuidores e pode ser uma

alavanca de valor.

Armazenamento e entregas: Por
questdes de seguranga e necessidade,
muitos produtores realizarao compras
nos agrodistribuidores
e cooperativas),

produtos armazenados para entrega

(revendas
que manterdo 0s

futura, de acordo com a necessidade

dos clientes. Algumas, inclusive, ja

montaram  centros de  distribuicao
préprios. Isso é um servico, agrega
valor, mas nao cobramos por isso, ao

menos nao diretamente.

Ainda sobre esse tema, sera que uma
revenda tem que ter estoque em todas
as suas lojas? A resposta é nao! Ja
existem varios casos de revendas
com algumas “filiais” que s&o apenas
pontos comerciais e toda a operagao
logistica é feita a partir de um centro
de distribuigéo, préprio ou terceirizado.
Mais uma agregacao de valor, dessa
vez com a reducao de custos e riscos.

Fracionamento de lotes e redistribuigao:
Algumas empresas j& entenderam que
os fabricantes ndo conseguem atender
produtores e revendas com cargas

‘pequenas”. Para tal, estruturaram-

se para serem mais eficientes em
servigos logisticos, atendendo pequenos
produtores, e disponibilizaram uma
equipe para venda a outras pequenas
revendas. Infelizmente, a maiorias das
indUstrias ndo da& atencédo para os
pequenos produtores e as pequenas
revendas, mas esta € uma oportunidade
que alguns agrodistribuidores poderao

explorar com uma logistica mais eficiente.

Operacao logistica e broker: Porque
nao fazer uma parceria para atender
as vendas diretas das industrias?
Sim, vocé leu corretamente! A venda
direta pode ser uma oportunidade
para 0s Dado
que os fabricantes de fato tendem
grandes

usinas,

agrodistribuidores.

diretamente
(produtores,

a atender
clientes
agroindustrias etc), esses “sempre”
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terdo  vantagens comerciais em
relagdo aos agrodistribuidores. Mas
quem vai entregar e armazenar esses
produtos? Acreditamos que aqui
surge mais uma oportunidade para
os agrodistribuidores  “cobrarem”
servicos da industria para efetuar
a operagdo logistica e mesmo os
Basta que a

industria parceira crie uma “filial” fiscal

servicos de broker.

no enderego do centro de distribuicao
do agrodistribuidor.

Os trés topicos
acima ilustram maneiras de como

apresentados
os distribuidores podem encarar
as oportunidades relacionadas a
logistica, porém, vale uma ressalva:
para que consigam tirar proveito
delas, é preciso se estruturar e

desenvolver melhor as suas técnicas

set/out 2016

de gerenciamento e controle de
estoques. Caso contrario, qualquer
tentativa de ganho utilizando estas

oportunidades podera significar o
aumento dos riscos envolvidos no
negdécio. Portanto, precisamos nos
para
aproveitar todas as oportunidades.

desenvolver posteriormente

Esses sdo apenas alguns exemplos
e oportunidades. Os servicos de
operacéo logistica devem aumentar,
principalmente
gestdo de estoques,
potencial crescimento de vendas

online. Os agrodistribuidores podem

por questbes de
riscos e

aproveitar... Ou vao deixar que 0s
operadores logisticos, que prestam
servigos para a industria, fagam tudo
sozinhos e cobrem por isso? Bom
trabalho a todos! R

'Matheus Alberto Cénsoli
Especialista em estratégia de
Negocios, Distribuicdo, Marketing e
Vendas. Doutor pela EESC/USP.

2Rodrigo Alvim Afonso

Mestre em Administracao de
Organizacgbes pela FEARP/USP,
Especialista em Gestao Financeira
Controladoria e Auditoria pela FGV.

Markestrat’

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

e a difusao de conhecimento
sobre o agronegdcio brasileiro.

Site: www.markestrat.org
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316
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COMPETENCIAS
ESSENCIAIS DO

AGRODISTRIBUIDOR:
POR QUE INVESTIR

EM LOGISTICA?

Matheus Kfouri Marino*

distribuicdo  de  insumos
agropecudrios  passa  por
uma verdadeira revolucao

e 2016 serd um marco. A revolugdo
das plataformas e dos aplicativos
de comércio eletronico, associada a
escassez de crédito, acelerou este
processo. E como se posicionar

nesta turbuléncia?

O agrodistribuidor € peca-chave na
cadeia de distribuicdo de insumos
executa

agropecuarios, algumas

atividades com exceléncia, o que

inviabiliza a comercializagao direta dos
fabricantes para alguns segmentos de
mercado. Como atividades essenciais
do agrodistribuidor, destaco o
financiamento  do  agricultor, a
assisténcia técnica nas propriedades,
a intimidade comercial com seus

clientes e a logistica.

A exceléncia no financiamento do
se deve a capacidade
de gerenciamento de

agricultor
risco das
operagbes de crédito e a captagéo
de recursos em fontes alternativas no

mercado. Em assisténcia técnica, os
diferenciais se pautam na adequada
recomendagao para as necessidades
regionais de cada agricultor, com o
emprego de modernas técnicas de
gerenciamento da relacdo insumo,
clima, produtividade e lucro.

A competéncia comercial, principal
fator de vantagem competitiva até o
momento, exige o desenvolvimento
de intimidade com o cliente, o
conhecimento do territério e o

fortalecimento do relacionamento. O
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desenvolvimento de mercado para a
introducao de solugdes inovadoras
e a ampliagcado do mix de insumos
e servigos por intermédio da
integracao de diversos fornecedores
geram valor para os agricultores e
fabricantes.

Por foco

fim, a logistica,

deste artigo. A atividade de

armazenamento e distribuicao
de insumos, especialmente
agroquimicos, requer competéncias
especificas

agrodistribuidores para produtores

que diferenciam os

e fornecedores. Hoje em dia, é
comum encontrarmos centros de
distribuicao

agroquimicos,

especializados
cujo foco principal

em

é o atendimento aos fabricantes
para a distribuicdo dos produtos

dos centros de producdo até
0s agrodistribuidores. Alguns
operadores  logisticos  executam

estas atividades, mas ainda um

pouco distante do agricultor.
Os agrodistribuidores focam no

armazenamento  local para O
‘picado”, ou  seja,

conforme a

atendimento

entregas  pontuais

Esta
competéncia de

necessidade do agricultor.
operacao exige
gerenciamento de estoques, entregas
pulverizadas e respeito a uma
legislacéo exigente e complexa, além
dos riscos ambientais e de roubo.

A revolucdo da distribuicao de

insumos agropecuéarios promovida

pela entrada das

de e-commerce e a restricdo de

plataformas

crédito exigira do agrodistribuidor
o fortalecimento de  algumas
competéncias essenciais, como a
logistica. A tecnologia embarcada nas
plataformas permitira a aproximacao
dos fabricantes de seus usuarios, ou
seja, dos produtores, 0 que reduz
a vantagem competitiva pautada
comerciais  entre

em relagdes

agrodistribuidores e  agricultores.
As atividades de financiamento,
assisténcia técnica de qualidade e
logistica ganharédo relevancia neste
insumos

cenario. Fabricantes de

estardo mais préximos de seus
clientes, mas terao dificuldades para

operar estas atividades.

Cavalo arreado!!! Agrodistribuidores

que se tornarem referéncia em

COMPETENCIAS ESSENCIAIS DO AGRODISTRIBUIDOR:

Enanciament{l :

B
B

I:Comercia]

g
AG no‘g

DISTRIBUIDOR
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Logistica

Risco de crédito agricultor

Capital
Assisténcia * Recomendagdo
Técnica tecnica
Armazenamentoe

| .
entregas pulverizadas

Intimidade com pequenos e médios

agricultores

Desenvolvimento de mercado

Vendade valor
Ampliagdo do mix de produtos e servigos

logistica, assisténcia técnica e
financiamento vao compor o novo
modelo de cadeia de distribuicao,
pautado no compartilhamento
de atividades entre fabricantes e
distribuidores.

Até o momento, a carteira de
clientes é o principal ativo de um
agrodistribuidor,

disputada por

fabricantes. Pense... Em um futuro
proximo, o principal ativo podera ser a
capacidade de prestagcao de servigos
de exceléncia em assisténcia técnica,
financeira e logistica, atividades que
dificilmente o fabricante exercera com
competéncia. A oportunidade esta
latente e os agrodistribuidores podem
avancar nesta direcao, ou quem sabe,

até os operadores logisticos! R

*Matheus Kfouri Marino Professor da
FGV-EESP e sécio da Markestrat.

Markestrat’

A Markestrat é uma organizagdo que

desenvolve consultoria, pesquisa e
treinamento em estratégia e busca a
geragdo e a difusdo de conhecimento

sobre o agronegdcio brasileiro.

Site: www.markestrat.org
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316

AgroRevenda 27



profissional de vendas

Markestrat’

28 AgroRevenda

A VENDA DE VALOR,
A NEGOCIACAO E
0S SERVICOS DO
AGRODISTRIBUIDOR

Lucas Sciencia do Prado’ e Isabela Grespan da Rocha Teixeira?

tema desta edicdo da
AgroRevenda aborda um
dos  principais  assuntos

para os distribuidores de insumos:
a logistica. Nesta coluna de vendas,
vamos discutir a relagao da venda de
valor, da negociagédo e a fungcédo do
canal de distribuicao como facilitador
dos fluxos de armazenagem, entrega
de produtos e prestacao de servigos
para o produtor.

Comegaremos pelo valor. A relacéo
beneficio/custo € um dos principais
temas quando se pensa no valor para
o cliente. O produtor, ao tomar a sua
deciséo, busca avaliar quais sao o0s
seus possiveis ganhos (beneficios)
(custos) para
produto  ou

frente ao sacrificio

adquirir  determinado
servigo. O beneficio de uma oferta
para o cliente nado estd somente

associado aos ganhos derivados das

caracteristicas dos produtos ofertados
pelas empresas, mas sim a oferta
ampliada de servigos e a capacidade
dos colaboradores da empresa, a
imagem, a marca etc. Por outro lado,
a avaliagdo dos custos ndo é somente
feita pelo custo monetério da oferta:
o cliente considera também o tempo
gasto, a energia fisica depositada ou,
ainda, o risco relacionado a situagéo
enfrentada.
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Avaliando com maior profundidade
essa relacao, pode-se perceber que
a ampliagdo do valor para o cliente
podera ser feita a partir da diminuicao
de qualquer uma das varidveis que
compdem 0s custos, ou a partir da
ampliagdo das variaveis que compdem
o beneficio ofertado.

Apds o entendimento do conceito
de valor, retomamos o conceito de
negociacdo. A negociacdo pode ser
entendida como um processo de
as partes
buscam chegar a um acordo sobre

comunicagao pelo qual

uma divergéncia ou, ainda, ampliar os
ganhos de determinado negoécio. Nao
¢ dificil perceber que a maior parte
das negociagdes entre distribuidores
de insumos e produtores acaba
focando a barganha de pregco. No
cabe aqui
Se a Unica variavel

entanto, uma reflexao.
discutida nas
negociacdes é o prego, poderiamos
dizer que os vendedores que afirmam
vender valor para seus clientes nao
negociam valor. Eles negociam parte

de uma das variaveis do valor.

Assim, para que uma venda de
valor possa realmente ser efetiva, é
importante que o vendedor busque
negociar com 0s seus clientes o valor
da sua oferta, e nao o prego, somente.
E nesse cenario que a logistica, a
prestacao de servicos ao produtor,
pode entrar como um dos argumentos
para a ampliacdo do valor da oferta
dos distribuidores.

VEJAMOS TRES EXEMPLOS:

1. O primeiro aborda a variavel risco
da equagdo do valor. Nao ¢ dificil
escutar de um produtor que uma
de suas principais preocupagoes
¢ a armazenagem de produtos em
sua propriedade,

produtos de alto valor agregado. Essa

principalmente de

set/out 2016

preocupacdo é derivada do risco de
assaltos a que os produtores estao
sujeitos. Assim, ao armazenar 0s
produtos para o produtor, a revenda
estd diminuindo o risco desse cliente.
cenario, ¢

Nesse importante

que a revenda tenha uma boa

programagdo de entrega para

atender os clientes, sem atraso.
Com relagao a entregas eficientes,

seguimos para o préximo exemplo.

2. O segundo trabalha com a variavel
tempo. Uma revenda que tem uma
capacidade de entrega de produtos
eficiente para os seus produtores, pode
estar a frente de seus concorrentes
na sua regiao de atuagdo. Mesmo
realizando um bom planejamento, os
produtores podem ter necessidades que
ndo foram previstas no inicio da safra,
como, por exemplo, a necessidade de
aplicar um inseticida para controlar
uma praga que apareceu na lavoura. A
revenda eficiente conseguird entregar
em pouco tempo para o produtor esse
produto, resolvendo um problema que
possa aparecer.

3. Por fim, o terceiro exemplo trabalha
com uma variavel para ampliar o

beneficio. A venda aplicada de
produtos, uma realidade no mercado
norte-americano, comega a  ser
ponto de diferenciagdo para alguns
Além de
diminuir a energia fisica e o tempo
gasto pelo produtor nessas atividades,

a venda aplicada busca diminuir o

distribuidores  brasileiros.

custo de operagdo do cliente. Cabe
nesse cenario ao distribuidor ter
capacidades que
excelente na realizagao desse servico.

lhe permita ser

Esses trés exemplos mostram que
o0 vendedor, que trabalha em uma
revenda preparada para atender a
essas necessidades, pode discutir

com o produtor outras variaveis

importantes, que compdem a equagao
do valor, em suas negociagdes. Dessa
forma, o vendedor podera negociar o
valor de sua oferta, e nao apenas o
preco de seus produtos, conseguindo
ampliar a discussao das negociagdes
para outros fatores. Assim, muito
provavelmente, a discussao de preco
se tornard secundaria. Cabe ao
vendedor identificar as necessidades
dos seus clientes e aproveitar as suas
fortalezas para mudar a forma como as
suas negociagdes sao conduzidas.

Nesse

contexto, 0s servicos e

as capacidades de logistica dos

distribuidores  podem se  tornar
ferramentas poderosas para a venda

de valor. R

"Lucas Sciencia do Prado
Sécio da Markestrat e Professor de
Marketing da FGV-EAESP

2Isabela Grespan da Rocha Teixeira
Sécia da Markestrat

Markestrat’

A Markestrat ¢ uma organizagdo que

desenvolve  consultoria, pesquisa e
treinamento em estratégia e busca a
geracao e a difusdo de conhecimento

sobre 0 agronegocio brasileiro.

Site: www.markestrat.org
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316
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A LOGISTICA COMO
ACAO GERADORA DE
VALOR DAS REVENDAS

Tiago Fischer*

ideia de que o futuro das
agropecuarias
transformacéo

revendas

passara pela
orientada mais a servigos do que a venda
de produtos é fortemente defendida
pela maioria dos especialistas do
segmento e faz muito sentido! A partir
do momento que as rentabilidades de
produtos vém baixando de maneira
representativa, a concentracdo da
indUstria chega a niveis nunca antes
vistos e as ofertas de portfolios se
tornam a cada dia mais homogéneas.
Sem falar em comoditizac&o, fica claro
que as revendas terdo que buscar
novas formas para entregar o seu valor
aos produtores e que esta nova forma
passa pelos servigos.
Contudo, atualmente vivemos uma
realidade em que os produtores nao
pagam por servicos prestados e as
revendas nao sao especializadas em
vender tais servicos ou mesmo nao
sabem quais servicos s&o vendaveis
ou ndo. Em ambito geral, a grande
maioria das agdes que sdo atualmente
entregues aos clientes, no custo do

produto vendido, sdo vendaveis; o
que deve mudar ¢ a forma como se
proporciona isto para os clientes.

revendas

A grande maioria das

agropecuarias do Brasil ja possui
competéncias para fazer uma venda
técnica, j& disponibiliza  servigcos
de entrega e armazenagem para
os clientes, j& faz consultoria e
planejamento de produgao,
outros. Ou seja, ja4 sdo especializadas

em servigos! Nao sabem apenas como

entre

oferta-los de maneira mais interessante.

Os conhecimentos em estratégias
mercadologicas podem
neste desafio. Uma das premissas

auxiliar

mais conceituadas para a venda de
produtos e servicos é o que se chama
“amplitude de produto”, ou seja, a
partir do momento que sabemos que
consumidores de varios segmentos
de mercado, inclusive o agro, ndo se
interessam mais apenas pela oferta do
produto em si, mas querem uma oferta
mais ampliada, com a integragéo de
outros produtos, servigos, marcas e

embalagens diferenciadas, fica clara a
necessidade de se incluir varios fatores
em uma Unica venda, mesmo que o
foco central seja o de escoar o produto.

Assim, o conceito de amplitude de
produtos preconiza que a oferta de
vendas deve ser orientada para uma
proposta mais expandida, formada por,
ao menos, trés fatores:

1. Produto Basico: Oferta do produto
em si e de seus resultados esperados;
2. Produto Esperado: Embalagens,
marcas, volumes e formatos que o
cliente deseja e valoriza;

3. Produto Ampliado: Servicos e
acoes que valorizam a entrega de valor
do produto e o tornam mais desejado
aos clientes.

A partir do momento que a entrega de
valor ao cliente deixa de lado apenas a
venda do produto em si e foca nestes
trés elementos para uma oferta mais
ampliada, a percepgao dos clientes
passa a ser mais direcionada para
‘como” se vende e n&o para ‘o que” se
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vende. E isso leva cada revenda a ter
uma forma prépria de vender produtos,
diferenciada das demais, auxiliando em
estratégias competitivas.

Dentre as maiores necessidades dos
clientes no agro, estdo, sem dlvida, os
servigos logisticos. Essa necessidade
se da pelo risco de armazenagem nas
fazendas, pela incapacidade estrutural
de deslocar produtos no momento
certo, por conta prépria, por parte dos
produtores, pelo mau planejamento de
quantidades de produtos comprados
para utilizagdo, ou mesmo por um
combinado destes motivos. Porém, a
questdo que fica é “como” ofertar tais
servigos e se isto vale a pena ou nao.
Atualmente, muitas revendas ja
possuem O servico de armazenagem
de produtos comprados e de
entregas pré-programadas. Contudo,
pouquissimas conseguem mostrar aos
clientes o quanto isto custa e, portanto,
0 que deveria ser valorizado por eles.
No geral, esse servigo tao indispensavel
¢é ofertado quase como uma obrigagéo
para nao perder a venda.

Porém, um principio basico das
estratégias de vendas de servigos é
conseguir identificar quantos reais o
servigo que vocé tem para disponibilizar
para um cliente proporcionara de
economia operacional no negécio dele.
A partir deste principio, perguntem-
se: Quanto de economia de recursos,
tempo e processos,
custos, 0 seu servico de logistica e

entre outros

armazenamento esté proporcionando a
cada cliente?

Como

Além disso,

perguntem-se:
POSSO tornar 0s meus servicos mais
valorizados por estes clientes para
0s quais estou gerando redugédo de
custos operacionais?

Respondendo a estas perguntas, o
gestor da revenda muito provavelmente
chegard a conclusdo de que tal
beneficio nédo deve ser ofertado a
todos os clientes. Principalmente, nao
deve ser ofertado aqueles clientes que
nao possuem controles especificos de
custos processuais em suas fazendas
e que, portanto, ndo entenderdo a
reducdo do custo proporcionado pelo
Seu servico.

A partir do momento que a revenda
conseguir mapear e segmentar quais
clientes valorizam a amplitude do seu
produto em forma de servigos logisticos,
podera ofertar tais beneficios aquele
efetivamente,
e, possivelmente, se converterd em

grupo que, valorizara

clientes mais assiduos.

Se esta agéo ainda nado pode se
configurar como uma venda Unica de
servigos, sera o inicio de uma longa
jornada que o segmento de revendas
tem pela frente para provar ao mercado
a sua capacidade de realizar servigos
de maneira tdo ou mais eficaz que as
empresas especializadas apenas em
Servigos.

Com isso, ¢&

importante  que a

revenda analise, de maneira mais
estratégica, a sua gama ou portfélio
de servigos e identifique como estes

geram valor individual ou conjunto a

produtos. Pois nao sao apenas o0s
servigos logisticos que possuem esta
capacidade!
agrondmica ou zootécnica, servigos
financeiros, prestagdo de servicos em
controles

Acbes de consultoria

operacionais, orientagoes
mercadologicas,
estratégicas,
e, até mesmo, gestdo de pessoas

podem ser algumas das competéncias

orientagoes
andlises de mercado

que as revendas precisam ter para
se profissionalizar e que podem se
configurar como servigos vendaveis de
qualidade. Basta entender o quanto de
valor isto gera no negécio do cliente
e como convencé-lo de que a sua
especializagao sera benéfica a ele! L[

*Tiago Fischer

Responsavel na
Stracta Consultoria
pelas areas de
Estratégia Corporativa
e Estratégia
Mercadolégica.
Atua em projetos de
gestao estratégica,
estratégias go to
market, programas de customer relationship
management (CRM), e planejamento, gestao e
controle de areas comerciais.

Doutor em Administracio com foco em
Marketing pela FEA/USP. Engenheiro Agronomo
pela Unipinhal.

STRACTA

A Stracta Consultoria é uma empresa de prestagdo de servigos e treinamentos focada no atendimento personalizado

de seus parceiros. Buscando participar dos seus desafios didrios, a Stracta auxilia na melhor tomada de deciséo para
resolugdes 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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NEGOCIACAO NAO
GARANTE FECHAMENTO

Marcelo Cerutti*

momento vivido pela economia
nacional tem sido de grande
todos

aprendizado para

os vendedores. Entre essas licoes,
negociar e nao fechar é a mais amarga
delas e aparece todas as vezes que
passamos 0 preco do produto e ndo

efetuamos a venda.

Motivados pela ansiedade de fechar
0 negécio, esquecemos de respeitar
alguns passos no processo de vendas
e a pergunta que mais seduz é: “Qual
¢ o preco”? De maneira imediata,
falamos o prego, sem ao menos termos
a certeza de que todas as informagodes
foram esclarecidas, do beneficio a
vantagem do produto, do seu uso a
dose de recomendagao, da qualidade
da marca a histéria da empresa.

Falar do prego do produto ao cliente
¢ um sinal claro para abrirmos a
porta da negociacéo. A partir desse
ponto, temos duas possibilidades:
ou fechamos o negdcio, ou teremos
que lidar com objecdes, como, por
exemplo, “Vou pensar, me liga depois”,
“Deixa ver se eu tenho na fazenda,
depois nos falamos” ou “Més que vem

eu compro.”

Com o uso de técnicas eficientes para
contornar objegbes, vocé terd mais
uma chance de fechar o negocio,

mas, convenhamos, serd uma queda
de brago.

Vendedores experientes sabem que,
algumas vezes, a negociacdo pode
nao evoluir para um final feliz, com o
cliente comprando. Existe um indice
de performance que pode medir essa
eficacia e apontar alguns parametros
aceitaveis de insucesso. Contudo, o
que tem tornado a prética de negociar
e nao fechar mais frequente nos dias
atuais?
Para

responder a essa pergunta,

consideremos trés pontos:

1.Passar o preco sem construir as
bases sobre a necessidade do cliente,
a solugado que o produto oferece e
o valor da compra torna o cliente
cético na viséo do prego. Com isso,
o produto sera facilmente comparado
ao concorrente. Em um mundo onde
a informagéo é um bem de consumo,
sera facil entender que o comprador
fecha com o fornecedor mais barato,
e ndo com aquele que atende as suas
necessidades. Sem apresentar um
diferencial, seja no servigo pds-venda,
na entrega, no prazo de pagamento,
na assisténcia técnica ou na aplicagéo,
ficara dificil vender um produto “mais
caro” e “igual” ao concorrente. Procure
se diferenciar.

2. Reafirmo que o momento conjuntural
por que a economia passa tornou
as vendas mais dificeis de serem
fechadas. Seria cinismo negar esse fato,
mas podemos conviver e, sobretudo,
sobreviver a isso. Basta entendermos
0 que mudou no comportamento do
nosso cliente. Entre essas mudancas,
duas estao bem evidentes:

PRIMEIRA -
de volume de compra para estocar

Clientes, com histérico
produtos, mudaram para compras
de estoque regulado, sejam aquelas
atividades pontuais (ciclo curto), a
exemplo dos agroquimicos, ou aquelas
atividades de uso mais frequente
(cotidiano), a exemplo da racéo animal
e do sal mineral. Quando tratamos de
logistica e distribuicdo de produtos,
esse fato € relevante para o fornecedor,
que deve focar territorios otimizados
(menores) para facilitar a entrega, e
vendedores mais atentos ao pedido
do cliente, porque, se houver qualquer
vacilo e faltar um produto, a marca
poderé ser facilmente substituida.

SEGUNDA - Neste cenario econdmico,
0s principais motivadores de compra
do cliente sao: reduzir custo e evitar
perdas. Por isso, 0 prego passou a
ser o alvo do cliente. Com tanta noticia
desanimadora, ele pensa em nao perder
0 que conquistou e baixar o custo para



ver se sobra mais. Sabendo disso, 0s

argumentos de vendas devem vir a
esse encontro e o0 produto ou servigo
deve reduzir os custos, como o preco
por dose e as implicagdes de nao usar
0 produto ou tecnologia. Enfim, afie
as suas ferramentas para mostrar que
sem o seu produto os prejuizos podem
ser grandes ou o custo pode ser maior.

3. A pressdo do mercado € outro ponto
que contribui para muita negociacao
e pouco fechamento. De forma geral,
a oferta estd bem acima da demanda
para a maioria dos produtos e servicos.
Se isso ndo bastasse, a oferta esta
qualificada,
mais promogoes, mais capacitacao de

temos mais marketing,

equipe de vendas, mais profissionais

Leptra

Froe DuPont
4 AgrisureViptera & kg LIRERTY Dermacor

preparados, mais vendedores nas lojas
ou nas propriedades, mais féormulas ou
tecnologias inovadoras, mais produtos
sendo apresentados... O cliente vive
uma pressao de compra. As empresas
fornecedoras acabam entrando em um
trilho sem volta. A solugao para encarar
essa pressdo do mercado é melhorar
os seus indices de fechamento sobre
0s propostas de negociacao. Para
ajuda-lo, recomendo a aplicagdo de
perguntas assertivas de fechamento e o
marketing de relacionamento, assuntos
que tratei em edicbes anteriores dessa
revista e questdo disponiveis no site
www.treinamentovendasagro.com.br.

Para concluir, quero lembrar uma

das frases de fechamento de

vendas que recomendo em meus
treinamentos e que tém muito a
ver com a proposta dessa edigcdo:
“Vocé prefere que entreguemos na
quarta ou na quinta-feira?” R

Marcelo Cerutti

Diretor da empresa
CERUTTI Consultoria

e Treinamento,
especializada em gestao
de vendas para o
Agronegécio.

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

LOGISTICA NA REVENDA
AGROPECUARIA

Marcelo Bailoni Marra*

logistica € uma das etapas
operacionais mais relevantes

do ponto de vista operacional
e de custeio de uma empresa de
comeércio, seja ela varejo ou atacado.
Estdo envolvidos processos,
Agenda de Recebimento de Pedidos

de Compras,

como

Conferéncia Fiscal e

Fisica das Mercadorias, Movimentagao
e Armazenagem, Gestao do Estoque,
Preparacéo dos Pedidos e Entregas.

Um processo logistico de qualidade
comega sempre com O correto e
adequado recebimento de mercadorias.
O antecipado registro de quais pedidos
por fornecedor serdo recebidos e em

que data, a criacdo de ‘Janelas de
Recebimento”, com dias e horéarios
definidos de inicio e final e a devida
comunicagéo aos fornecedores, dentre
outros, possibilitarao a otimizagao
dos recursos estruturais e humanos
disponiveis na empresa, bem como a

melhoria da qualidade contabil e fisica
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das mercadorias que serdo efetivadas
no estoque.

Ha de se salientar que o recebimento
(fisico e fiscal) faz parte das etapas com
maiores indices de perdas e fraudes.
E  recomendado que profissionais
de confianga do proprietario, € com
maior e melhor nivel profissional de
conhecimento, sejam  direcionados
como responsaveis pela area. Uma
dica importante é a utilizagdo de
“Planilhas Cegas” para a realizagao das
conferéncias fisicas das mercadorias
pela equipe, evitando possiveis erros e
fraudes.
Apdés a finalizagdo adequada do
etapa
deve

recebimento, inicia-se  a
de armazenagem, que
relevantes

considerar aspectos

sobre as mercadorias, como
Classe Toxicoldgica, Tipo, Tamanho
e Qualidade da

Necessidade de Fracionamento, Data

Embalagem,

de Validade, Temperatura e Umidade
de Acondicionamento, entre outras.

Visibilidade e identificag&o das posigoes
de armazenagem, respeitando 0s
locais definidos para cada mercadoria,
com atengdo a gestdo das datas de
vencimento, sao fundamentais para
a manutencdo de um estoque de
qualidade e bem gerido. De acordo
com o tamanho e a complexidade da
operacao de armazenagem, deve-se
avaliar a implementacéao de sistemas
para a gestdo de armazém e estoques
WMS -
Management System),

(em inglés, Warehouse
assim como

Sistemas de Radiofrequéncia dentro

do armazém, que possibilitem
maior  agilidade na gestéo e
controle das informacdes durante

as movimentacdes de mercadorias,
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minimizando 0s controles manuais.
Independente do nivel tecnologico
empregado na operagao e na gestao
de armazenagem, vale lembrar sobre
a avaliagdo de utilizagdo de Seguros
de Estoques e CFTV (Circuito Fechado
de Televisao), ferramentas importantes
para a prevencdo e a mitigacdo dos
riscos de perdas e fraudes.

A Entrega é precedida da preparagéo
do pedido, que sera retirado no balcdo
ou entregue através de frota propria ou
terceirizada. Na preparacao do pedido,
da mesma forma que no recebimento
das mercadorias, ¢ muito importante
a atengdo na separagdo e na coleta
dos pedidos de venda, evitando falhas
que possam inviabilizar o controle ou
facilitar fraudes no estoque, gerando
posteriores
contagem contabil e a contagem fisica

divergéncias entre a

das mercadorias, prejudicando 0s
fechamentos fiscais.

E fato que, tendo realizado as etapas
precedentes de Recebimento e
Armazenagem dentro dos parametros
de qualidade, as etapas de preparacao
e entrega de pedidos serao realizadas
com maior eficacia e em menor
tempo. Para comércios que realizam
operagbes de entregas em areas
mais extensas ou para uma maior
base de clientes, recomenda-se a
avaliagéo de Sistemas de Roteirizagao,
que possibilitam
produtividade e a reducao dos custos
de distribuicdo, principalmente pela

0 aumento da

melhor montagem de cargas e gestao
das rotas de entrega.

Independente da etapa do Processo
Logistico, ¢ de suma importancia
a definicado de Indicadores de

Desempenho para anélise e gestdo

da produtividade para cada uma
delas e das equipes responsaveis.
Desta forma, o Proprietario ou Gestor

conseguira analisar o resultado de
cada uma das etapas e de suas
equipes, gerando redugdes de custos
e/ou melhorias operacionais atraves
de adequado acompanhamento e
comunicagdo com a suas equipes,
na busca da melhoria continua do
atendimento aos seus clientes. Rl

* Marcelo Bailoni Marra - Consultor

Sénior Logistica MPrado Consultoria
Empresarial
4 N

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

. J
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DIVULGAGRO

O DESAFIO BRASILEIRO NA
PRODUCAO DE ALIMENTOS
E NO ABASTECIMENTO

Tecnologia, aliada a incentivos e politicas agricolas adequadas,
permitira ao Pais alimentar cerca de 2 bi de pessoas ao ano

Mylene Abud
egundo dados da FAO -
Organizacéao das Nacoes

Unidas para a Alimentagcdo e
a Agricultura, até 2050, a populagéo
mundial dever4d passar dos atuais
seis bilhdes para nove bilhdes de
habitantes. Para que todos tenham

acesso a comida, a oferta de alimentos

precisa crescer 70% nos préximos
40 anos. E o Brasil € um dos Unicos
paises com capacidade para aumentar
a producéo de alimentos e atender a
essa demanda.

Esse foi um dos temas abordados por
Celso Luiz Moretti na palestra “O futuro

da pesquisa da produgéao de alimentos:
da
tecnologia”, durante o VI Congresso da

a distribuicao como  difusor
Associagao Nacional dos Distribuidores
de Insumos Agricolas e Veterinarios
(ANDAV), realizado entre os dias 15 e

17 de agosto, em Sao Paulo (SP).
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‘O Brasil €
players mundiais e tem papel de
protagonista nas areas de produgao

um dos maiores

e abastecimento de alimentos e
pesquisa”’, explicou Moretti,
do Departamento de Pesquisa e

chefe

Desenvolvimento da Empresa Brasileira
de Pesquisa Agropecuaria — Embrapa,
vinculada ao Ministério da Agricultura,
(MAPA).
1.200 projetos de

Pecudria e Abastecimento
Com mais de
pesquisa e desenvolvimento na éarea
e de 80 programas de melhoramento,
a Embrapa tem a missao de ajudar o
Pals a enfrentar esse desafio.

“O Brasil tem atualmente cerca de 206
milhdes de habitantes. Segundo a FAO,
uma pessoa, para ser considerada em
condicbes de seguranga alimentar,
deve consumir 250 quilos de alimento
ao ano, ou seja, de 600 a 700 gramas
ao dia. Se pegarmos toda a nossa
producao de graos, carne, leite, frutas
etc., o Brasil alimenta hoje cerca de
1,5 bilhdo de pessoas ao ano. Isso

66

CALCULOS DEMONSTRAM QUE 0

TRABALHO CONJUNTO DA EMBRAPA COM
AS UNIVERSIDADES E OS PRODUTORES
BRASILEIROS CONSEGUIU POUPAR
APROXIMADAMENTE 100 MILHOES

DE HECTARES, MAIS DE 15% DO
TERRITORIO BRASILEIRO. OU SEJA, AQ
CONTRARIO DO QUE SE PENSA, 0 AGRO
ESTA CONTRIBUINDO PARA EVITAR 0
DESMATAMENTO NO BRASIL.”

representa sete vezes a populagao do
Brasil ou, entdo, um Brasil mais uma
China por ano, algo impressionante”,

Celso Luiz Moretti, Pesquisador do Departamento de Pesquisa e Desenvolvimento da Embrapa
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observa Moretti, acrescentando
que, com O uso da tecnologia e
com incentivos e politicas agricolas
adequadas, o Brasil tera capacidade
para alimentar cerca de 2 bilhdes de

ppessoas ao ano.

FAZER MAIS COM MENOS

Esse deve ser o lema da agricultura
do
do Departamento de Pesquisa e

nacional, na opiniao chefe
Desenvolvimento da Embrapa. Para
ele, o crescimento da producéo de
alimentos nao pode ser horizontal,
mas sim vertical, e é preciso aumentar
a produtividade com competitividade
e sustentabilidade ambiental,
econdmica e social.

‘A producao horizontal abre novas

areas, derruba arvores, enguanto

a vertical otimiza e aumenta a
produtividade, e é neste Ultimo que
temos trabalhado. H& 30 anos, uma
vaca tinha que produzir idealmente 10
quilos de leite; hoje em dia, esse nimero

esta ultrapassado e uma vaca precisa
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produzir 40 quilos de leite/dia. Célculos
demonstram que o trabalho conjunto
da Embrapa com as universidades e
os produtores brasileiros conseguiu
poupar aproximadamente 100 milhdes
de hectares, 0 que representa mais
de 15% do territorio brasileiro, através
de investimentos em tecnologia. Ou
seja, ao contrario do que se pensa,
0 agro esté contribuindo para evitar o
desmatamento no Brasil”, enfatiza.

PESQUISA,
DESENVOLVIMENTO
E INOVACAO

Esses séo os trés pilares em que
se baseiam as acbdes da Embrapa
na contribuicdo para a expansédo do
agro no Pais. A empresa participou
ativamente no desenvolvimento de um
modelo bem-sucedido de agricultura e
pecudria adaptado aos tropicos.

“O Brasil teve que desenvolver um
modelo de produgéo agricola para o
cinturdo tropical, porque nao tinha de
quem copiar. Através de pesquisas,
desenvolvimento e inovagao, foram
adotadas medidas, como o uso de
calcério para corrigir o pH do solo no
cerrado, transformando 204 milhdes de
hectares de solos acidos em ferteis.
Atualmente, a regido é responsavel por
quase 50% da produgdo de graos no
Pais, fato que colaborou para o Brasil
passar de importador a exportador de

alimentos”, ressalta Moretti.

Outra contribuicdo da Embrapa diz
respeito a tropicalizagdo de variedades
de plantas e animais vindos de outros
continentes, como a Europa, e sem
tolerancia ao calor e as doengas e pragas
da regido.
variedades adaptadas as condicbes

‘A Embrapa desenvolveu

do cerrado como, por exemplo, a soja,

tipicamente produzida em regides

66

0 BRASIL ALIMENTA HOJE CERCA

DE 1,5 BILHAO DE PESSOAS AO
ANO. 1SS0 REPRESENTA SETE

VEZES A POPULACAO
OU, ENTAO, UM BRAS

D0 PAIS
L MAIS

UMA CHINA POR ANO, ALGO
IMPRESSIONANTE.”

temperadas”, informou. Cultura agricola
brasileira que mais cresceu nas Ultimas
trés décadas, a soja corresponde a
49% da érea plantada em grdos no
Pals, adaptou-se perfeitamente ao clima
tropical e, hoje, é produzida até no
Maranh&o, proximo a linha do Equador.

também  realizou

A empresa um

trabalho com forrageiras tropicais,
como brachiaria e panicum, ambas de
origem africana, que foram adaptadas
para os pastos brasileiros. “Hoje, dos
nossos 160 milhdes de hectares de
pastos cultivados, 100 milhdes sao
cultivados com material produzido pela

Embrapa”, salienta.

Outro exemplo da tropicalizagdo é o
trigo, gréo tipico de regides temperadas.
‘Aqui no Distrito Federal, por exemplo,
posso afirmar que cerca de 90% dos
paes vendidos nas padarias sao feitos
com o trigo tropicalizado desenvolvido
pela que
qualidade e vérios beneficios, como

Embrapa, tem  melhor

um grao de gluten diferenciado.”

DESENVOLVIMENTO
SUSTENTAVEL

Para Celso Moretti, a integragao
lavoura-pecuéria-floresta ¢é a
base da sustentabilidade para
o desenvolvimento do setor
agropecuario no Brasil, buscando,
outras coisas, a

entre carne

carbono neutro, possibilitando
a abertura do mercado norte-
americano

para O produto

nacional.

‘O metano
pode
pelo carbono vegetal.
mostram que

produzido pelos

animais ser compensado
Pesquisas
um hectare de
eucalipto plantado mitiga o
carbono emitido por 13 hectares de
pastagem solteira (somente com
graminea)”, afirma, acrescentando
que o eucalipto, plantado na area
de pastagem dos animais, tem a

func@o de sequestrar o metano.
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DESAFIOS, MUDANCAS E
CENARIOS FUTUROS

Celso Moretti é enfatico ao dizer que
novas demandas pressionarao o0 agro,
entre elas as mudangas demograficas,
com a diminuigdo do numero de
pessoas no campo, o envelhecimento
da populacéo e os fatores climaticos.
E a utilizagdo de tecnologias, como
drones e agricultura de precisao,
podem fazer toda a diferenca.

Outro
crescimento populacional no continente

complicador, o propalado
africano e no sudeste asiatico, nos
préximos 30 anos, na opinido do
executivo da Embrapa, nao deve ser
visto apenas como problema, mas

“Tanto agora, como no futuro,

essas regides tém e teréo
uma demanda muito forte por
alimentos. O que é um problema
para 0s governos locais, para
pode

representar a abertura de novos

nés, grandes produtores,

mercados. Vejo como uma grande
oportunidade para as empresas
brasileiras, como as de sementes
e de maquinas, na geracao de
empregos e na transferéncia de
tecnologia”, acredita.

Para Celso Moretti, a agricultura
e a pecuéaria devem ser vistas
nado apenas como setores que
produzem alimentos, mas também
fibras,

energia, solugdbes para a

salde (nutricdo humana), quimica

verde, biomassa, agroturismo e

gastronomia, entre tantas outras
possibilidades. “Os desafios nao séo
pequenos, mas a trajetéria do Pais no
agro nos orgulha”, conclui Moretti.

Exemplo de uma empresa

genuinamente brasileira e que
peca

fundamental para o desenvolvimento

dé certo, a Embrapa foi
de um modelo de agricultura e

pecuaria tropical genuinamente
brasileiro, superando as barreiras
que limitavam a produgdo de

alimentos, fibras e energia no
nosso Pals. Esse esforgo ajudou a
transformar o Brasil que, atualmente,
oferece ao mundo um dos setores
agropecuarios mais eficientes e

sustentaveis do planeta. Rl

também como oportunidade.

_ Segurancae
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DIVULGACAO

DESCARTE CORRETO DE
EMBALAGENS DE DEFENSIVOS
AGRICOLAS PRESERVA

O MEIO AMBIENTE

94% das embalagens vazias tém destino certo no Brasil,
que é referéncia mundial no assunto

Mylene Abud
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eaproveitar alguns residuos so6-
lidos e, como consequéncia,
reduzir a utilizagdo de matéria-
-prima, poupando o meio ambiente, é
o principal objetivo da Logistica Rever-
sa (LR).
a LR monitora a movimentagao de um

Um dos ramos da Logistica,

produto, desde o ponto em que foi
consumido até o retorno a sua origem
de producao.

A responsabilidade compartilhada pelo
ciclo de vida dos produtos e a LR fa-
zem parte da Politica Nacional de Re-
siduos Sodlidos (PNRS), que define a
Logistica Reversa como um ‘instru-
mento de desenvolvimento econdmico
e social caracterizado por um conjunto
de acoes, procedimentos e meios des-
tinados a viabilizar a coleta e a resti-
tuicdo dos resfduos solidos ao setor
empresarial, para reaproveitamento,
em seu ciclo ou em outros ciclos
produtivos, ou outra destinacao final
ambientalmente adequada.’

Com o crescimento da agricultura bra-
sileira nas Ultimas décadas, o uso de
insumos, como fertilizantes e defensi-
vos agricolas, também aumentou. Dai
a necessidade do acompanhamento
do descarte das embalagens, evitando
sérios impactos ambientais. Quando
as embalagens séo abandonadas no
ambiente ou descartadas em aterros e
lixdes, esses produtos ficam expostos
as intempéries e podem contaminar o
solo, as aguas superficiais e os lengois
freaticos. Isso sem falar na reutilizagéo
sem critério das embalagens, que co-
loca em risco a salde de animais e do
proprio homem.

Por esta razdo, o retorno adequado
das embalagens plasticas de defensi-
vos agricolas é essencial para a cons-
trugcdo de uma agricultura sustentavel,
que respeite 0 meio ambiente, seja
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0 CUIDADO COM O PLANETA E COM AS FUTURAS
GERACOES DEPENDE DA DESTINACAO CORRETA
DAS EMBALAGENS DE DEFENSIVOS AGRICOLAS

UTILIZADAS EM APROXIMADAMENTE 76 MILHOES

DE HECTARES DE TERRAS CULTIVADAS DO PAIS."

socialmente justa e economicamente
viavel. "O cuidado com o planeta e
com as futuras geracdes depende da
destinacdo correta das embalagens
de defensivos agricolas utilizadas em
aproximadamente 76 milhdes de hec-
tares de terras cultivadas do Pais, de
acordo com o IBGE (Instituto Brasilei-
ro de Geografia e Estatistica)”, fala o
gerente de Logistica do InpEV - Ins-
tituto Nacional de Processamento de
Embalagens Vazias, Mario Fuijii.

SISTEMA CAMPO LIMPO

Programa brasileiro de logistica re-
versa de embalagens vazias de de-
fensivos agricolas, o Sistema Campo
Limpo foi instituido pela Lei Federal
9.974/00, que estabelece o conceito
de responsabilidade compartilhada,
determinando obrigagbes para cada
elo da cadeia produtiva agricola, en-
volvendo desde os fabricantes e dis-
tribuidores até os produtores rurais,
com o apoio do poder publico. O
Sistema é gerenciado pelo InpEV, en-
tidade sem fins lucrativos, que reline
mais de 100 empresas fabricantes e
nove entidades representativas da in-
dustria, distribuidores e agricultores.

Criado ha 15 anos para ser o nlcleo de
inteligéncia do Sistema Campo Limpo e
integrar os elos da cadeia produtiva no
processo de recebimento e destinagcao

das embalagens vazias de defensivos,
o instituto promove, ainda, acdes de
conscientizagdo e educagao relativas
a conservagao ambiental, como o Dia
Nacional do Campo Limpo, que é co-
memorado em 18 de agosto (ver Box).

CRESCIMENTO SUSTENTAVEL

“Pela legislagcao, cabe ao distribuidor
a indicacéo, em nota fiscal, do local
onde o produtor rural deve devolver
as embalagens vazias de defensivos
agricolas. Antes de devolver, o agri-
cultor precisa esvaziar o conteldo das
embalagens no pulverizador, realizar
0 processo de triplice lavagem ou de
lavagem sob presséao e perfurar o fun-
do do recipiente, evitando que ele seja

reutilizado. A devolucdo deve ocorrer

| L

Mario Fujii, gerente de Logisti(;a do InpEV

DIVULGACAO
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dentro do prazo de até um ano”, ex-
plica Mario Fujii, acrescentando que a
responsabilidade por dar a destinagao
ambientalmente correta as embalagens
vazias é da industria fabricante, que as
encaminha para reciclagem ou incine-
racéo, buscando cada vez mais efici-
éncia em todas as etapas do processo
com 0O objetivo de atingir a autossu-
ficiéncia do Sistema Campo Limpo.
Ao poder publico, cabe a fiscalizacao
do funcionamento do Sistema, com a
emissa@o de licenca para as unidades
de recebimento dos materiais e 0 apoio
aos esforgos de educagao e conscien-
tizacéo do agricultor, em parceria com
os fabricantes e distribuidores.

Pesquisa realizada pela Associagao
Nacional de Defesa Vegetal (Andef),
em 1999, indicava que 50% das emba-
lagens vazias de defensivos agricolas

no Brasil naquela época eram doadas
ou vendidas sem qualquer controle,
25% tinham como destino a queima a
céu aberto, 10% eram armazenadas
ao relento e 15% eram simplesmente
abandonadas no campo.

A partir de 2002, quando o Sistema
Campo Limpo entrou em funcionamen-
to, a maior parte dessas embalagens
passou a ter destinagao correta — uma
soma que, desde entéo, ja ultrapassou
200 mil toneladas. 95% das embala-
gens colocadas no mercado podem
ser encaminhadas para a reciclagem
- desde que tenham sido corretamente
lavadas no momento de uso do produ-
to no campo. As embalagens nao lava-
veis (cerca de 5% do total) e aquelas
que nao foram devidamente lavadas
pelos agricultores sao encaminhadas a
incineradores credenciados.

ECOEFICIENCIA

De acordo com Mario Fujii, a Logls-
tica Reversa contribui para a autos-
suficiéncia do Sistema Campo Limpo
e aumenta os resultados de ecoefici-
éncia. O trajeto da embalagem vazia
das unidades de recebimento ao des-
tino final segue o conceito do frete de
retorno. Isso significa que o mesmo
caminhao que leva os defensivos
agricolas nas embalagens cheias
para os distribuidores e cooperativas
nao retorna vazio apds a entrega.
Ele aproveita a viagem de volta para
transportar as embalagens vazias (a
granel ou compactadas). O conceito
¢ aplicado em mais de 98% das car-
gas de centrais para o destino final.

Medidas como essa tornaram o Bra-
sil campeao mundial na destinacao
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de embalagens vazias de defensivos
agricolas. “O Pais encaminha para
destinacdo ambientalmente correta
94% das embalagens plasticas pri-
marias colocadas no mercado. Deste
total, mais de 90% vao para recicla-

set/out 2016

gem e o restante, para incineracao”,
destaca o gerente de Logistica do
InpEV, Mario Fuijii.

Esses indices transformaram o Brasil
em lider e referéncia mundial no assun-

to. Em segundo lugar vem a Franca,
com 77%, seguida pelo Canada, com
73%. Os Estados Unidos vém em 9°
lugar, com 33%. E o Pais mostrando ao
mundo que o desenvolvimento econd-

mico pode, e deve, ser sustentavel. R
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TV AGROS

Luiz Rossi Neto entre os profissionais da
DuPont e sua equipe da TV AgRoss

OMPLETA UM ANO,
OFERECENDO INFORMACAO
E CONTEUDO DE QUALIDADE

Mylene Abud

evando a seus clientes uma
programagado com o que ha de
mais moderno em tecnologia de
agroguimicos, além de informages
relevantes sobre gestdo empresarial,
principalmente no que se refere a le-
gislacdo de produtos perigosos, trans-
porte e armazenagem, em agosto, a TV

AgRoss completou um ano no ar. Com
estldio proprio, localizado na matriz
da empresa, em Campinas (SP), os
programas sa&o transmitidos on-line,
através de uma plataforma exclusiva,
disponivel no site www.agross.com.br.

Neste primeiro ano, atragbes como a

“Nota Fiscal Premiada” e a “Grande
Rodada
participantes com quatro motos e um

Virtuale”  premiaram  0s
carro zero km. Apresentada por Luiz
Cearé e exibida as quintas-feiras, as 16
horas, a “Grande Rodada Virtuale foi
transmitida do Rio de Janeiro, durante
as Olimpiadas. “Este primeiro ano de TV
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AgRoss foi importantissimo e vital para
superarmos as barreiras técnicas de
transmisséo,levando audio e video de
primeira qualidade aos nossos clientes,
com links e plataformas exclusivas. E
conseguimos!”, comemora o fundador
e diretor-presidente da AgRoss,
Luiz Rossi Neto, ressaltando que
a média de audiéncia esta muito
acima do esperado.

A ideia de criar a TV surgiu da vontade
da AgRoss de ampliar a comunicagao
com os seus clientes, distribuidos por
todo o Pals. “Para interagir em tempo
real, era necessaria uma midia de
alta velocidade que atingisse nossos
quase 2.000 clientes semanalmente,
em qualquer cidade do Brasil. Mas
nao bastava ser apenas um canal de
reproducdo de conteldo: também
precisava possibilitar que nosso
cliente conversasse conosco durante a
transmisséo e, para isso, criamos a TV
AgRoss Real Time”, conta Rossi.

Em pesquisa realizada pela empre-
sa, as apresentagbes técnicas foram
os programas preferidos pelo publico.
“Com o apoio do IAC de Campinas, fe-
chamos uma parceria importante neste
sentido e, também, com os departa-
mentos de pesquisa e desenvolvimento
de mercado dos nossos fornecedores”,
fala Rossi, acrescentando que, para
2017, a TV ir4 realizar matérias, em
tempo real, nos clientes, fornecedores
e institutos, de forma que os resultados
de pesquisa de novos iNnsumMos sejam
mostrados ao vivo, dando oportunida-
de para clientes e balconistas interagi-
rem com o pesquisador. “Pretendemos
realizar treinamentos individuais dos
nossos produtos, que poderao ser so-
licitados com exclusividade por uma
revenda. E isso podera englobar tam-
bém os clientes de nossos clientes, os
produtores rurais”, arremata. Rl
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Carldo da Publique, pub/isher da Revista AgroRevenda, é entrevistado na TV AgRoss
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ETAPA DE JI- PARANA (RO) E DE
ARAGUAINA (TO) FECHAM CIRCUITO
INTERCORTE COM CHAVE DE OURO

os dias 19 e 20 de outubro, a

cidade de Araguaina (TO) foi o

palco da Ultima etapa da edicéo
de 2016 do Circuito InterCorte, reunindo
pecuaristas de diversos estados da re-
gido Norte do Pais, concluindo a série
de workshops que tiveram como tema A
Pecuéria de Ponta a Ponta — Tecnologia,
Genética, Fazenda, Frigorifico, Distribui-
¢do, Mercado e Consumidor”. Além de
debater temas importantes do setor, os
participantes também puderam conferir
as novidades tecnoldgicas apresentadas
por empresas que participaram da feira
de negdcios que compde o evento.

Assim como nos polos de producéo
pecuéria do Pais por onde o Circuito
InterCorte passou, Araguaina recebeu
especialistas destacados nas areas
de genética,

reproducao, nutricao,

manejo racional, mercados, progra-
mas de fidelidade na indUstria, classi-
ficagdo de carcaga, manejo sanitario,

pastagens e gestao.

“Eventos como a InterCorte, que vém até
noés, tém um valor inestiméavel, pois ofe-
recem oportunidades Unicas de acesso
a novas tecnologias e para discutir com
especialistas como podemos melhorar
a pecuaria”, destacou o criador Epami-
nondas de Andrade, da Fazenda Vale do
Boi, em Carmolandia (TO), que abriu a
programacao de palestras na etapa de
Araguaina. Ele compartilhou com o pu-
blico presente como vem colocando em
pratica na fazenda os conhecimentos
adquiridos  principalmente em eventos
como a InterCorte. “Um dos meus atuais
investimentos é a distribuicdo de agua
potavel para todo o rebanho. O resulta-
do esta sendo muito bom! Boa parte dos
20% de incremento na minha produtivi-
dade vira do fornecimento de agua de
melhor qualidade aos animais”, obser-
vou Epaminondas, acrescentando que,
quem quiser ter lucro com a atividade, e
nao somente sobreviver, precisa investir
em tecnologia.

ETAPA DE RONDONIA

Rondénia ocupa a sexta posigcdo en-
tre os estados brasileiros em numero
de bovinos e as mais de 13 milhdes
de cabecas de gado criadas ali repre-
sentam a maior geragao de riquezas
e o principal produto exportado. Por
esta razdo, o estado sediou uma das
etapas do Circuito InterCorte, realiza-
da na cidade de Ji-Parand, nos dias
14 e 15 de setembro, no Parque de
Exposigdes Herminio Victorelli.

‘A pecuaria de Ronddnia é crescente,
nés estamos vendo nossa genética

melhorar, a capacitagdo do pessoal
que trabalha no campo melhorar e o
evento contribui para isso. A presen-
¢a dos pecuaristas é marcante, pois
o produtor de Rondonia tem ‘sede de
saber’ e o evento agrega demais”,
afirmou Eduardo de Almeida Ferreira,
presidente em exercicio da Associa-
cao Rural de Rond6nia, co-realizado-
ra da etapa. ‘A etapa de Ji-Parana do
Circuito InterCorte ¢ muito boa de se
realizar, pois as empresas participan-
tes gostam de estar aqui. O Circuito
InterCorte nasceu com este objetivo:
levar a tecnologia e a informagéo até
o produtor. Por isso, um estado como
o de Rondbnia, cuja principal recei-
ta € a pecuaria, ndo poderia ficar de
fora”, informou Carla Tuccilio, diretora
da Verum Eventos, empresa realiza-
dora do Circuito InterCorte.

O Circuito InterCorte 2016 percor-
reu cinco estados brasileiros e reuniu
um total de 8.113 pessoas, a grande
maioria pecuaristas. Em margo, Cuia-
b& (MT) abriu a etapa de 2016, segui-
da por Sao Paulo (SP), em junho, e
Campo Grande (MS), em julho.

“Em 2017, teremos muitas novidades,
que, em breve, serdo anunciadas.
Mas o mais importante é a garantia
de que continuaremos levando infor-
magao de qualidade para pecuaristas
em todo o Brasil, contribuindo, de
maneira solida, para a formagéo de
uma pecuaria mais tecnificada, pro-
dutiva, sustentavel e integrada”, con-

cluiu Carla Tuccilio. R
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PERSPECTIVAS DO AGRONEGOCIO
PARA 2017 MARCARAM O
VI CONGRESSO ANDAV, EM SAO PAULO

timismo, integracdo  entre

os profissionais do  setor

agro e
negoécios marcaram a sexta edigao
do Congresso ANDAV - Férum &

Exposicdo, que aconteceu entre 0s

fechamento  de

dias 15 e 17 de agosto, em S&o Paulo.
O evento registrou a presenca de 4.359
visitantes, 890 congressistas e 73
expositores e teve a apresentacédo de
18 palestras com referéncias no setor.
Para Henrique Mazotini, presidente
executivo da Associacao Nacional dos
Distribuidores de Insumos Agricolas
e Veterinarios (ANDAV), responsavel
pelo congresso, 0 encontro superou
as expectativas e refletiu as agoes
que a entidade vem desenvolvendo
reunir

no mercado. “Conseguimos

nesta edicdo nomes de grande
representatividade do agronegdcio
nacional e que envolvem toda a cadeia

agricola: a industria, os distribuidores

e 0s produtores rurais. Discutimos

set/out 2016

0 aumento de produtividade nas
revendas, a qualidade da gestao e
dos servicos e 0s nossos esforcos
essenciais  para

também  foram

manter e ampliar a integracao
necessaria para o crescimento do

setor”, apontou.

Aléem de trocar informagbes sobre
o setor do agronegécio e efetivar
networking na area de exposigao,
0 publico presente teve também
a oportunidade de aprofundar os
conhecimentos sobre as mudangas e
as perspectivas do mercado atual sob
a Otica de especialistas e técnicos
durante as plenérias. Paralelamente,
fiscais

reuniao de agropecuarios

recebeu representantes de 19
estados. “Tanto a area de exposigao,
quanto a grande sala do congresso,
estiveram bem movimentadas durante
esta edicdo”, completou Mazotini,
ressaltando que o evento é feito pelo

distribuidor e para o distribuidor:

“Quem participa tem entendimento
do assunto e poder de decisao”.

Na
secretario

do
nacional de

abertura congresso, O
Politica
Agricola do Ministério da Agricultura,
Pecuédria e Abastecimento, Neri
Geller, representando o ministro da
Agricultura, Blairo Maggi, falou sobre
o continuo crescimento do setor.
“Os pregos dos estoques tém a
tendéncia de se ajustar e, para isso, a
indUstria precisa fazer a sua parte. A
expectativa € crescer, e nao recuar”,
destacou. O secretario de Agricultura
e Abastecimento do Estado de Séo
Paulo, Arnaldo Jardim, falou sobre a
preocupacao com a sustentabilidade

e o controle de agroquimicos.

Entre os palestrantes do evento,
estavam Fabiana Alves, diretora
de Rural Bank do Rabobank, José

Roberto  Mendonca de Barros,
economista e fundador da MB
Associados, Celso Luiz Moretti,

chefe do departamento de pesquisa
e desenvolvimento da EMBRAPA
(destaque da secao Mercado desta
edicao) e Ramiro Novak Filho, diretor
da Agrobiz, entre outros convidados.

“O Congresso Andav é um momento
para
entendermos 0s movimentos mundiais

importante discutirmos e

que estdo acontecendo e nos
prepararmos para o futuro proximo. E
tenho certeza de que este objetivo tem
sido alcancado”, disse Henrique Mazotini,
informando que a organizagao da sétima

edicdo, em 2017, ja esta na pauta. R
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CARAVANA DA PRODUTIVIDADE PERCORRE
136 CIDADES EM 19 ESTADOS PARA
CONTRIBUIR COM A PECUARIA

]

Pedro Bacco, da Merial: “Interagdo com produtores é diferencial da Caravana.”

erial Saude Animal, DSM,
Dow  AgroSciences, JBS
e Volkswagen, cinco
empresas lideres em suas dreas

de atuagdo, uniram-se para realizar
uma agéo inédita e inovadora, que
objetiva contribuir para impulsionar a
produtividade de todas as cadeias da
pecuaria de corte e de leite. A Caravana
da Produtividade estd a todo vapor,
levando conhecimento e capacitagao
técnica em saude, nutricdo, manejo de
pastagens e gestao aos pecuaristas de
todas as regides do Brasil.

Em sua segunda edicao, a Caravana
conta com cinco unidades moveis
simultaneamente, em picapes VW
Amarok, compostas por técnicos das
empresas participantes, que estao
visitando 136 cidades em 19 estados,
rodando 72 mil km e cobrindo regides
do

interacdo com

que concentram 80% rebanho

bovino brasileiro. A

os produtores é outro diferencial do
projeto. Até o final, serdo realizadas
480 visitas técnicas a pecuaristas e a
200 revendas agropecudrias. O objetivo
¢ impactar diretamente mais de 5,5 mil
pecuaristas, donos de mais de 200 mil
cabecgas de gado (corte e leite). Sao
criadores de todos os perfis, incluindo
pequenos e médios, que carecem de
novas tecnologias em salde, nutricéo,
genética e gerenciamento para produzir
mais e melhor.

da
concebida para

Produtividade
impulsionar o

‘A Caravana
foi
desenvolvimento da pecuéria, a partir
da troca de informagdes técnicas entre
0s criadores e as equipes das empresas
parceiras da iniciativa. Nosso papel
vai muito além do fornecimento de
produtos e solucdes. Precisamos estar
mais presentes no campo, ao lado dos
pecuaristas, oferecendo conhecimento
técnica de

inovador e assisténcia

qualidade, contribuindo para alavancar
a produtividade e, consequentemente,
0 resultado econémico das cadeias
produtivas de carne e de leite”, destaca
Pedro Bacco, diretor da Area de Negécios
de Grandes Animais da Merial Salude
Animal, empresa idealizadora do projeto.

Lancada em setembro, a Caravana da
Produtividade 2016 estd em campo
até o inicio de dezembro, em visitas
a fazendas e revendas agropecuérias,
promovendo palestras, dias de campo
e encontros com pecuaristas. O tema
principal é a gestao integrada da cadeia
produtiva de corte e de leite, com foco
no aumento da produtividade. Rl
S80 o0s seguintes os roteiros da
Caravana da Produtividade 2016:
Equipe 1: Rio Grande do Sul, Santa
Catarina e Parang;

Equipe 2: Sao Paulo e Mato Grosso do Sul;
Equipe 3: Rio de Janeiro, Espirito
Santo, Minas Gerais e Goias;

Equipe 4: Bahia, Sergipe, Pernambuco,
Tocantins, Maranhao, Cearé e Parg;
Equipe 5: Mato Grosso, Ronddnia e Acre.
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MERIAL LANCA O INOVADOR
ANTIPARASITARIO LONGRANGE®

Produzido a base da molécula eprinomectina, utiliza a exclusiva e moderna tecnologia
Therafase, de liberagao controlada e estendida

Diretoria da Merial durante o evento de langamento do LongRange®

Merial, empresa lider mundial

em saude animal do Grupo

Sanofi, traz ao Brasil o inovador
antiparasitario LongRange®, que
controla parasitas internos e externos
dos bovinos com extrema eficiéncia.
Utilizando a moderna tecnologia
Therafase, com dois picos de liberagao,
protege os animais por até 150 dias
e € extremamente seguro, pois tem

periodo de caréncia de apenas 28 dias.

Para Pedro Bacco, diretor da unidade
de Grandes Animais da Merial, o
produto marca uma nova fase no
controle de parasitas em bovinos no
Brasil.

‘LongRange® representa um

marco na histéria da Merial, iniciada ha
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mais de trés décadas com a descoberta
da tecnologia dos endectocidas — que
protegem 0s animais contra parasitas
internos e externos, simultaneamente”,
ressalta Bacco.

LongRange® é desenvolvido a base
da exclusiva molécula eprinomectina.
Antiparasitario injetavel, com
liberagdo controlada e estendida
(tecnologia Therafase), tem dois
picos de liberagdo do produto em
uma Unica aplicagéo. O primeiro pico,
imediato, protege os bovinos contra
parasitas por até 70 dias. O segundo
pico tem inicio entre 70 e 75 dias e
protege por até 150 dias. Trata-se

da mais longa protegcao com apenas

uma dose entre os endectocidas
disponiveis no mercado brasileiro.
Por essas caracteristicas inovadoras,
LongRange® ¢é posicionado pela

Merial  como  “uma  aplicagéo

inteligente”.

“Dados do Sindicato Nacional da
Industria  de  Defensivos ~ Animais
(Sindan) mostram que a saude animal
representa, no maximo, 3% do custo de
producao dos bovinos. Por outro lado,
a incidéncia de parasitas pode significar
até 47% de perdas de ganho de peso.
E muito mais econdmico para os
pecuaristas prevenirem o aparecimento
de parasitas no rebanho. Além disso,
0s animais ganham peso rapidamente
e ficam prontos para o abate mais
cedo, proporcionando melhor resultado
econdmico da atividade”, explica Pedro
Bacco, ressaltando que a pecuéria
brasileira perde mais de R$ 1 bilhdo
por ano em produtividade devido as

parasitoses e suas implicacoes.

O novo produto é indicado para a fase
de recria, periodo que vai do desmame
dos bovinos até a terminagdo. “Esta é
a fase mais desafiadora da pecuaria,
em que o bom desenvolvimento dos
animais é vital. LongRange® é um
importante aliado do produtor para
entregar o bovino ao confinamento,
semiconfinamento  ou  terminagéo

a pasto mais cedo”, acrescenta
Alessandro Lima, gerente de Marketing

de Grandes Animais da Merial. R

AgroRevenda 49



feiras | eventos

50 AgroRevenda

DIVULGACAO

AGTECH FORUM REUNE CADEIA
DO AGRO, EM SAO PAULO

rimeiro evento do setor criado

para promover o debate entre

todos os players da cadeia
de valor do agronegocio, o AgTech
Férum acontece no dia 24 de
novembro, no hotel Maksoud Plaza,
na capital paulista.
O encontro tem como objetivo
debater questbes importantes para o
setor, entre os quais a transformacao
digital no campo, inovagdes e Big
Data como diferenciais competitivos
na agricultura e o0s seus impactos.
Entre os principais temas, estdo os
“Desafios e anseios na utilizagéo
de Novas Tecnologias no campo,
para

impulsionar produtividade

Hotel Maksoud Plaza, palco em novembro do AGTech Férum, realizado pela Informa

e performance”; ‘A Era Digital -

Panorama do futuro”; “Produtores:
Quais sado os principais desafios,
anseios e demandas”; Industria de
Insumos, Traders e Bancos - Desafios,
dificuldades

“Cadeia completa do agronegdcio:

e oportunidades”; e

Adogdo de novas tecnologias com
menor risco e custo”.

Fazem parte do  publico-alvo
pequenos, médios e grandes
produtores, cooperativas,
distribuidores e revendas,

multinacionais de insumos, tradings,

bancos, startups, investidores,
servicos e ferramentas inovadoras.

O AgTech Foérum ¢ patrocinado

pelas empresas Kuhlman,

Drakkar,
GeoFlorestas, Accenture, Enalta,IMG
e Trimble, e tem o apoio da Revista
AgroRevenda. R

ﬁ.‘ A ERA DA TRANSFORMACAQ
\4’ DIGITAL CHEGA AD CAMPO

FORUM

24 DE NOVEMBRO DE 2016
MAKSOUD PLAZA HOTEL - SAQ PAULO-SP
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COMPI.ETA 10 ANOS
DE SUCESSO DE
OLHO NO FUTURO

Com 5 lojas e um centro de distribuicdo, revenda tem planos
para figurar entre 0s maiores grupos do Pais

Mylene Abud

=== m 2006, do sonho de trés jovens

p— cmpreendedores, nascia a

b Z00fErtl Agropecudria, na cidade
de Rondondpolis, em Mato Grosso.
Com o slogan ‘A Loja de Quem Planta
e Cria” e a ideia de levar o DNA do
campo para a cidade, a empresa esta

completando, em 2016, 10 anos de
atividades de uma trajetéria de sucesso
e com muitos planos para o futuro.

O negécio comegou a ser delineado
em uma conversa informal entre os
atuais soécios, que, na época, moravam

nos Estados Unidos. Os irméos Aylon

e Ariane, filhos de pecuaristas do MT,
e Antonio Hass, marido de Ariane e
vindo de uma familia ligada a cultura de
batata e cebola na regido do Parana,
tinham planos para voltar ao Brasil e
estudavam uma atividade econémica
de interesse mutuo.
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“Meu irmao, Aylon, tinha experiéncia
nesse segmento por ser técnico em
agropecuaria e ter trabalhado alguns
anos na atividade. Entdo, surgiu o
interesse em comum pela parceria
e aceitamos o desafio de assumir
loja de apenas
funcionarios, localizada no centro da

a modesta trés

cidade de Rondonépolis, em Mato
Grosso”, conta Ariane Arruda Hass,

diretora de marketing da Zoofértil.

“No comego, nosso capital de giro era
muito pequeno. N&o conseguiamos
ter condicbes de atender os médios
e grandes clientes, e também nao
estdvamos entre as primeiras opgdes
dos pequenos. Foi nesse momento que
vimos uma oportunidade que ninguém
focava: a linha de hortifrdti”, lembra
comercial da

Aylon Arruda, diretor

empresa.

Com esse objetivo em mente, a
equipe da Zoofértil entrou para valer
no setor. “Ficamos especialistas na
area, com produtos especificos, dando
assisténcia e, com isso, garantiamos
uma quantidade pequena de clientes
que nos dava sustentabilidade para
permanecermos com as portas abertas
frente @ um mercado tdo competitivo”,

lembra Aylon.

EXPANDINDO 0S NEGOCIOS

Acreditando no potencial produtivo
da regido, a empresa rapidamente
ampliou as suas atividades, oferecendo
produtos e servigcos para os pecuaristas.
“De olho na expansdo do agronegdécio
na regido e na tecnificagéo da pecuaria,
com a pressdo ambiental e social dos
dias atuais, com o agronegdécio tendo
que produzir cada vez mais em éareas
menores, vimos um futuro promissor
e tendendo a usar mais tecnologias,
de pastagem,

fertilizantes, Inseminagdo Artificial em

como  herbicidas
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‘ VIMOS UMA OPORTUNIDADE
QUE NINGUEM FOCAVA: A

Tempo Fixo (IATF) , cerca elétrica etc.
Enfim, o mercado veterinério deixaria de
ser somente medicamentos e vacinas, e
passaria a abrir mais leques para atender
0 pecuarista do futuro”, conta Aylon.

‘Assim, buscamos novas parcerias
que nos ajudassem a fornecer essas
informagodes e tecnologia para agregar
na atividade econdmica dos nossos
contribuindo para que as
mesmas se tornassem cada vez mais

clientes,

rentaveis”, recorda.

Com ameta de ser o elo entre as indUstrias
e 0s seus clientes, colaborando para o
crescimento sustentavel do agronegécio,
e aproveitando o aquecido comércio do
sul do Mato Grosso, a Zoofértil passou a
ser distribuidora e atacadista de algumas
linhas de produtos do seu portfélio,
medicamentos  veterinérios,

agricolas e pet.
“Buscando levar tecnologia e informagao

incluindo

defensivos linha
aos nossos clientes e, assim, estreitar a
nossa relagdo, em 2010, inauguramos
nossa primeira filial na cidade de ltiquira,
também no sul do estado, na divisa com
0 Mato Grosso do Sul”, ressalta Ariane.

Hoje, a Zoofértil também esté
presente nas cidades de Dom
Aquino, Pedra Preta e Cuiab4,

=)

=
S
=
[}
=
>
=
=)

LINHA DE HORTIFRUTI."
Aylon Arruda

tem um centro de distribuicao em
Rondondpolis e, de trés funcionarios
no inicio das atividades, atualmente
conta com 75 em seu quadro. Tendo
como parceiros empresas de grande
porte,
Animal, a Nortox e a Husqgvarna,
atende as regides do sul do Mato
Grosso e a Baixada Cuiabana.

como a Ourofino Saude

“Temos cinco
de  distribuicao
Rondonopolis e sabemos que, para

lojas e um centro
localizado em
continuar crescendo e sendo esse
elo entre as industrias, que s&o os
clientes,

precisamos desenvolver pessoas em

‘nossos parceiros’, e 0s

uma velocidade cada vez maior.

Aylon Arruda: busca de parcerias para levar
informagoes e tecnologia, agregando valor
a atividade dos clientes
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N0SSO FOCO E 100% VOLTADO
PARA 0 AGRONEGOCIO, EM
ESPECIAL PARA A PECUARIA.”

Ariane Hass

Acredito que este seja um dos maiores
desafios”, destaca Antdnio Hass, diretor
Administrativo  Financeiro, reforgando
que a relacdo com fornecedores e
clientes precisa ser transparente, para
gerar confianga e se tornar perene. E
esse é justamente um dos valores e
diferenciais da empresa: o respeito e a

valorizagao das pessoas.

ACAO SOCIAL E EVENTOS

Outro valor da empresa, o respeito
ao Social, norteia diversas agbes da

-

Jovens empreendedores (da esquerda para a direita): Antonio, Aylon e Ariane

Zoofértil, como a participacdo em

campanhas  sociais, principalmente
ligadas a ONGs de protegdo animais
das regides onde se localizam as suas
lojas. “Doamos, ou vendemos com
0 prego subsidiado, ragdes, vacinas,
datas

consultas em determinadas

etc.”, explica Ariane, responsavel pela
organizagao do 1° Zooc&o, em conjunto
com as ONGs Cantinho de Protegéo
e ARPA- Associagdo Rondonopolitana
de Protecdo Ambiental. Realizada no
dia 10 de setembro, na loja Matriz, em

Rondondpolis, a agéo resultou em 29

animais adotados, 200 animais vacinados
e 382 atendimentos efetuados.

“O 1° Zoocéo surgiu da necessidade
que tinhamos de ser o elo entre a
doagcdo e a adogao, pois muitas
pessoas Vvinham até noés atrds de
animais, até mesmo para compra, e,
em contrapartida, tihhamos a mesma
procura para adogdo. Foi ai que surgiu
a ideia de fazermos o 1° Zoocao, em
que conseguimos fazer a adogao de
29 animais, todos eles devidamente
vermifugados, e os que j& estavam
adotados, também foram vacinados.
Nesse dia, colocamos toda a nossa
linha pet com até 50% de desconto, o
que foi um grande atrativo para toda a
populacao”, comemora Ariane.

A empresa também participa de
ligados ao agro e, pelo
ano esteve

eventos
nono consecutivo,
presente em uma das maiores feiras
agropecuarias do Brasil. “Na Exposul
de Rondonépolis, o estande foi o

ponto de encontro para receber 0s
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Zoofértil: Comemorando 10 anos de Sucesso

clientes, parceiros e também fechar
negocios”, ressalta Antonio Hass.

PLANEJANDO 0 FUTURO
E foi
da Exposul, realizada de 8 a 13
de
escolhida pela Zoofértil
de
propria,

justamente a 442 edicao
agosto, em Rondonépolis,
para o
lancamento produtos

direcionados

com
marca
principalmente ao segmento de
pastagens. “Nosso foco é 100 %
voltado para o agronegdcio, em
especial para a pecuéria. Esse
projeto teve inicio esse ano, com
a industrializacao de fertilizantes
para pastagem,

automatica e arame
Dessa forma,

atendemos somente 0S nossos

seringas
ovalado
para cercas. nao

clientes finais, mas temos a
possibilidade de atender a outras

revendas no Brasil”, explica Ariane,
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acrescentando que os produtos da
marca ZF fazem parte dos planos da
empresa de estar entre as maiores
revendas agropecuérias do Brasil.
A inauguracéo de novas lojas também
integra os planos futuros da Zoofértil,
que tem como meta dobrar o atual
faturamento, até 2020.

“Estamos trabalhando junto a uma

consultoria, criando  processos e
departamentalizando a empresa. Hoje,
estamos entre um dos maiores grupos
de Mato Grosso e nosso objetivo é
estar entre os maiores grupos do Pals,
expandindo, assim, nossas lojas para

fora do estado’, finaliza Ariane. R

“ A RELACAO COM FORNECEDORES

E CLIENTES PRECISA SER

TRANSPARENTE, PARA GERAR
CONFIANCA E SE TORNAR PERENE.”

Antonio Hass

DIVULGACAD
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ESTRATEGIA GO-TO-MARKET
GTM): DE QUE FORMA

ISTO

AJUDARA A MINHA

AGRORREVENDA A CRESCER?

Adriano Amui

Este € o sétimo artigo sequencial
que escrevo para Vvocés junto a
Quero
a tematica desta edigdo, que é a
Supply Chain, e focar um aspecto

AgroRevenda. aproveitar

muito relevante para o crescimento
organico destas empresas: a Gestao
por
como Estratégia Go-To-Market, que

Canais, também conhecida

doravante chamaremos de GTM.
Fundamentalmente, distribuir um
produto ou servico nada mais é do
que promover o encontro desta oferta
com o seu Cliente. Se adicionarmos

um pouco da complexidade logistica,
extensdo geografica e diferengas

culturais do Brasil, deixaremos a
equacao um pouco mais complexa.
Se a esta equacéo juntarmos novos
elementos e decisdes de negdécio
como, por exemplo, joint ventures,
parceiros por canal, canais fisicos
e digitais, diferentes propostas
de valor e mdultiplos fornecedores,
dentre outros, entdo criamos um

cenario perfeito que pode ser:

a)Um problema para parte das
agrorrevendas;

b)Um
diferenciador, para as revendas que

fator de sucesso e um

souberem planejar e estruturar a sua
atuagao por canais.

De que lado vocé quer estar?

E para ajudar a fixar um pouco este
conceito, poderiamos defini-lo como:

UM PLANO PARA ATINGIR

E SERVIR OS MERCADOS
DESEJADOS, ATRAVES DOS
CANAIS CORRETOS, COM

0S PRODUTOS E SERVICOS
CORRETOS E A PROPOSTA DE
VALOR CORRETA.

Ainda conceituando, convido-os a
conhecer o propoésito e os objetivos
de uma Estratégia GTM.

Propésito da Estratégia GTM

- Atrair e reter os Clientes mais interessantes

Objetivos-Chaves para uma Estratégia GTM
- Criar relevancia e memoria da sua
oferta na mente do seu Cliente

para a sua organizagao

- Incrementar as vendas com redugao de custos - - Maximizar o seu market share, deslocando os
Maximizar a margem de contribuigéo / rentabilidade seus competidores, entrando em novos mercados e
do seu negécio incrementando o engajamento do Cliente

- Reduzir custos e maximizar a rentabilidade
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Tendo este propodsito e objetivos em
mente, existem 7 ingredientes de uma
Estratégia GTM vencedora; e para
cada um 7 sete ingredientes, existem
perguntas-chaves que devem ser
estudadas cuidadosamente.

Os 7 Ingredientes de uma Estratégia
GTM vencedora

(1) O Produto / Servico / Oferta e a sua
Proposta de Valor - O que realmente
estou vendendo? Qual a Proposta de
valor Unica que estou oferecendo
para cada grupo de Clientes, que
realmente me diferencie dos demais
competidores?

(2) Mercado - Quais Mercados desejo
dominar? Como se comportam estes
mercados e seus Clientes?

(3) Clientes -
vendendo? Quais sao o0s

Para quem estou
meus
Clientes Target? O que eles desejam
de verdade?

(4) Canais - Onde e como os Clientes-
alvo gostam de comprar em cada
um dos mercados que desejo atuar?
Como estes Canais se comportam?

(5) Preco - Qual deve ser a minha
proposta de pregos para cada grupo
de Clientes vis-a-vis a concorréncia,
levando em consideragdo a minha
Proposta de Valor a ser entregue e o
seu diferencial?

(6) Posicionamento - Qual a sua
Proposta de Valor Unica como
organizagdo? O que o diferencia
dos demais competidores? Como
conectar o que realmente interessa

a seus Clientes-chaves e o
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Posicionamento de sua Marca?

(7) Promogao - Como / Onde vocé ird
comunicar a sua mensagem-chave a
cada grupo de Clientes / canais?

Imagino que a leitura até aqui foi

suficiente para fazé-lo perceber
que uma estratégia GTM poderosa
implica conhecer profundamente o
ambiente de negdcios, o seu Cliente
e, entdo, fazer as Escolhas corretas
para garantir que farda a Oferta
correta para o Cliente correto, com
a Proposta de Valor correta, no canal

correto.

Nas proximas edigdes desta revista,
em continuacao a este artigo e tema,
vamos abordar sequencialmente:

1 - Como definir o seu Mercado target?

2 - Como definir o seu Cliente target?

3 - Como definir a sua Oferta?

4 - Como definir o seu Posicionamento
de Marca?

5 - Como definir os seus Canais?

6 - Como definir a sua Estratégia de
Precos?

7 - Como definir a sua Estratégia
Promocional?

Para que possa usufruir plenamente
destes artigos, e da continuidade
proposta acima, em 7 passos,

recomendo fortemente que vocé:

1°) Releia as edicOes anteriores para
firmar o seu entendimento a respeito
de Proposta de Valor;

2°) Responda as perguntas que lhe

fiz a pouco neste presente artigo,
quando debati
para uma Estratégia GTM vencedora.

0s 7 ingredientes

Creio que estas provocagoes ja
estao em quantidade suficiente para
a sua reflexao até a préxima edicéo,
quando trarei outras tantas, e assim
vamos juntos discutindo sobre como
construir a agrorrevenda do futuro.

Se vocé ficou com alguma duvida,

discorda deste assunto, quer

discuti-lo um pouco mais ou quer
contar o seu ponto de vista, escreva
e fale comigo. Rl

Adriano Amui
é presidente da Esfera
— Gestao, presidente e
{ facilitador no INVENT®
e Professor da ESPM.

\« adrianoamui@
esferagestao.com.br

A Esfera Gestéo é uma
empresa que oferece

4 (“'\
\\.;) suporte inteligente

ES fE} [("1 ao 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
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EMPRESAS DO
AGRO ADEREM AOS
PROGRAMAS DE
RELACIONAMENTO

Objetivo € fidelizar os clientes

e alavancar as vendas

Mylene Abud

uem nao quer ganhar fazendo
compras? Esse é 0 mecanismo
dos chamados programas de
relacionamento com os clientes que,
cada vez mais, vém conquistando

consumidores. Também  conhecidos
como programas de fidelidade, estes
basicamente convertem os valores
gastos em pontos, que podem ser

trocados por produtos ou servicos.

Transformar um cliente em consumidor
fiel € uma conquista e, ao implantar
esse tipo de mecanismo, as empresas
podem ter diversos beneficios, como se

diferenciar da concorréncia, aumentar a
frequéncia de compra dos consumidores
e, consequentemente, o tiquete médio.
Além disso, o0s programas de
relacionamento detectam os habitos de
consumo e preferéncias da clientela,
tornando possivel mensurar dados e
construir um banco de informagdes que
permita personalizar futuras acdes de
vendas e campanhas, incrementar o
marketing direto e criar acbes em médio
e longo prazos. Afinal, manter uma base
de clientes fiéis ao negdcio aumenta a
base de vendas.

CARTAQ SAFRA

De olho nesse segmento, varias
empresas do agro ja aderiram a ideia.
A Basf langou recentemente o Cartao
Safra, programa de fidelidade que
permite que o agricultor acumule pontos
por meio da compra de produtos da
linha agricola da empresa e troque
por artigos (como eletrodomésticos
e eletronicos, por exemplo) em sites
das principais redes varejistas do Pais.
“Todos ganham com o Cartédo Safra:
trocar

os agricultores, que podem
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seus pontos por diversos produtos; os
revendedores, que tém a oportunidade
de fidelizar os seus clientes e se
diferenciar no mercado; e a BASF
que oferece inovagao e contribui para
0 desenvolvimento da agricultura”,
informa Mario Lavacca, gerente sénior
de Acesso ao Mercado e Gestao de
Clientes da empresa.

O programa-piloto foi langado em 2013,
em funcdo da demanda por esse tipo
de acgéo, apurada por uma pesquisa da
empresa. Segundo Lavacca, o grande
diferencial do Cartéo Safra é envolver ndo
apenas o cliente, mas a sua familia. “O
consumidor acumula pontos e, na hora
da troca, entra nos sites das grandes
redes varejistas associadas e troca por
produtos necessarios a sua familia.
Nosso desafio € criar vinculos ndo sé
com relagdo a produtividade, mas em
relacéo a recompensa’, explica.

Outra vantagem citada é a pontuagio de
forma automética. “O cliente acessa o site
do programa, faz o cadastro, compra em
uma das revendas parceiras da Basf e
ja pontua”, conta, acrescentando que o
programa de relacionamento € uma maneira
de se aproximar do produtor. “Por um lado, a
acéo fideliza os clientes e oferece beneficios.
Por outro, a empresa recebe diversas
informacdes, como habitos de consumo,
e pode atendé-los melhor”, enfatiza.

Mario Lavacca, gerente sénior de Acesso
ao Mercado e Gestao de Clientes da BASF
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TODOS GANHAM COM 0 CARTAO
SAFRA: 0S5 AGRICULTORES, QUE PODEM

TROCAR SEUS PONTOS POR DIVERSOS
PRODUTOS; 0S REVENDEDORES,QUE
TEM A OPORTUNIDADE DE FIDELIZAR

0S SEUS CLIENTES E SE DIFERENCIAR

NO MERCADO; E A EMPRESA QUE
OFERECE INOVACAO E CONTRIBUI PARA
O DESENVOLVIMENTO DA AGRICULTURA.”

Segundo Lavacca, o programa é uma
ferramenta poderosa tanto para o
distribuidor, que reforga os lagcos com a
sua clientela, como para os vendedores,
que tém um plano de incentivo para
vender mais. “Através do programa
Colheu’,
remunerado e

‘Aplicou, o distribuidor ¢
recompensado.  As
revendas podem contar com esse
instrumento  como um diferencial de
vendas e os vendedores, se atingirem o0s
seus objetivos, sao recompensados por

baterem as metas”, destaca.

Lavacca explica que os programas

de relacionamentos oferecem uma
relagdo de ganha-ganha, em que todos
levam vantagem. E adianta que outra
pesquisa recente, realizada pela Basf,
j& mostra que o projeto esta tendo
uma boa aceitacdo. “Os agricultores
estao respondendo a esse incentivo. Ja
registramos um aumento na compra dos

produtos da empresa pelos fidelizados.

Mario Lavacca
BASF

E os revendedores estdo conseguindo
crescer com o uso do Cartdo Safra”,
comenta. E finaliza, ressaltando que
0 agricultor € o centro de todas as
estratégias da empresa.

O produtor que tiver interesse pode
realizar o cadastro no site www.
cartaosafra.basf.com.br. ~ No  portal,
também é possivel conferir os produtos
disponiveis e o regulamento do
programa. Atualmente, cerca de 300
revendas de 11 estados brasileiros ja

estao cadastradas.

MSD FOCA A PECUARIA
E A AQUICULTURA

O programa de fidelizagdo da MSD
Saude Animal surgiu em 2002, para criar
um relacionamento de longo prazo entre
a empresa e 0s seus clientes, através do
investimento na qualificacao e na entrega
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ABRACAMOS ESSA MARCA TRADICIONAL E JA
RECONHECIDA NO MERCADO PARA SUSTENTAR
0 RELACIONAMENTO COM NOSSOS PRINCIPAIS
PARCEIROS E CONSUMIDORES.”

Raphael Xavier
Merial

de servicos com exceléncia. “Ou seja,
para ter parceiros que fossem a extenséo
da MSD no campo”, explica Gubio
Almeida, diretor de Operacbes e da
unidade de Aquicultura da companhia.

Atualmente, a empresa conta com trés
programas de
focado na rede de distribuicéo, e outros

relacionamento:  um
dois, em revendas de produtos de
pecudria e aquicultura.

AMSD oferece treinamento e capacitacao
aos integrantes do programa, além do
portfdlio completo e das plataformas de
saude. Regularmente, os distribuidores
e revendedores participantes da acao
sao avaliados, em termos de qualidade
e de quantidade de servigos prestados,
de volume de compra e de agdes para a
geracao de demanda.

‘A grande vantagem para a empresa
¢ que esta consegue investir nos
treinamentos e na qualificagao
desses parceiros, para que eles
possam ser uma extensdo da MSD
no campo. E o parceiro, por sua
vez, conta com um portfélio de

produtos e servigos robusto, que
permite a ele o crescimento dos
negocios. Além disso, de acordo
de pontuagao dos

parceiros no programa, eles recebem

com o nivel

investimentos da MSD, que séo
destinados a geragdo de demanda no
campo”, relata Gubio Almeida.

No total, participam da acao 73
437
revendem produtos de pecuéria, além

distribuidores e clientes que
de sete revendas dedicas a aquicultura,
em todo o Brasil. Anualmente, a MSD
revisa todos 0s seus programas de
relacionamento, com o objetivo de avaliar

e elevar o seu nivel de exceléncia.

DSM BENEFICIA AS
REVENDAS ATRAVES
DE PROGRAMA

Com um portfélio composto por produtos
como vitaminas, minerais,carotendides
e enzimas, oferecendo solugbes para
todos os tipos de espécies e criagbes
animais, a DSM langou, em julho, um
programa inédito de parceria, destinado
as agrorrevendas. Com o objetivo de
otimizar as vendas e disponibilizar os
seus produtos para pecuaristas de
todos os cantos do Pais, o programa
de relacionamento prevé condicdes
especiais de venda, capacitagdo da
equipe, agdes conjuntas de marketing
e material de suporte customizado,
entre outros beneficios destinados aos

Raphael Xavier, coordenador do OMA

revendedores. A acgdo envolve toda a
equipe de vendas da empresa, formada
por cerca de 600 representantes.

A ideia nasceu hé trés anos, quando a
DSM criou um programa-piloto destinado
a regido Nordeste. A experiéncia bem-
sucedida serviu como incentivo e base
para a criagao do novo projeto, que tem
como foco as regides Central, Norte,
Nordeste e Sudeste do Brasil.

‘O programa de relacionamento da
DSM com as revendas visa expandir
a distribuicado de produtos da marca
Tortuga em todo o Pais. Faz parte
dos principios da empresa promover
extensao rural, por isso, aumentar os
canais de distribuicao e estar cada
vez mais perto das revendas amplia
a proximidade com o mercado, sendo
uma excelente oportunidade
tecnologias
e ferramentas que fardo a atividade

para
levarmos  informacoes,

pecuaria mais eficiente”, explica
Juliano Sabella, diretor de Marketing —

Ruminantes Brasil da DSM.

“O objetivo é multiplicar os pontos de
venda no Pais afora e a disponibilidade
de produtos”, destaca o diretor de
vendas — Ruminantes Brasil da DSM, Tulio
Ramalho, acrescentando que o mercado

das regides de atuagdo do programa
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ser4 otimizado através das parcerias.
‘As revendas participantes do programa
sao identificadas como parceiras DSM e
oferecem aos seus clientes um produto
diferenciado, de uma marca top of mind,
proporcionando  maior  produtividade
aos produtores”, complementa Juliano
Sabella. A agao envolve 603 revendas
no Brasil, das quais 259 fazem parte
da Regional Norte-Nordeste. Além
de oferecer beneficios e condigbes
comerciais diferenciadas, o programa
estreitara o relacionamento entre a

empresa e os clientes.

‘A revenda sera a representante dos
produtos de ponta da DSM, como o
Bovigold, o Fosbovi e o Kromium, além
de parceira da empresa”, afirma o
vice-presidente Ruminantes Brasil da
DSM, Ariel Maffi, acrescentando que
0os pré-requisitos para as revendas
se credenciarem ao programa Sao
idoneidade, ter crédito, ser referéncia
na cidade em solidez e tradicao,
entre outros. E ndo ha necessidade
de exclusividade em relacdo aos
produtos vendidos.

v |

Juliano Sabe//a; diretor de Marketing -
Ruminantes Brasil da DSM
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AS REVENDAS PARTICIPANTES DO
PROGRAMA SAO IDENTIFICADAS
COMO PARCEIRAS DSM E OFERECEM
AOS SEUS CLIENTES UM PRODUTO
DIFERENCIADO, DE UMA MARCA TOP
OF MIND, PROPORCIONANDO MAIOR
PRODUTIVIDADE AQS PRODUTORES.”

MERIAL INVESTE EM CRM
E NO PROGRAMA SOMA

Iniciado ha mais de uma década, o
Programa SOMA, da Merial Saude
Animal, visa agregar valor e garantir
lucratividade aos seus clientes. "A Merial
sempre se destacou no mercado como
uma empresa muito proxima dos seus
clientes e o Programa SOMA foi mais
uma inovagao neste sentido, quando
o termo CRM (Customer Relationship
Management) ainda era  pouco
conhecido. O objetivo era ao mesmo
tempo simples, mas altamente desejado:
0 compromisso com 0s maiores clientes
— aquele nlcleo responsavel pelo maior
percentual de compras de produtos
Merial. A sistematica: quanto mais
comprar, mais beneficios”, fala Raphael

Xavier, coordenador do programa.

Atualmente, o SOMA é a marca do
relacionamento Merial. Ou seja, todos
0s canais comerciais (distribuidores,
atacado) e

0s pecuaristas que fazem parte do

revendas, cooperativas,

Juliano Sabella
DSM

programa de relacionamento sao SOMA.
“Abragamos essa marca tradicional e ja
reconhecida no mercado para sustentar
0 relacionamento com nossos principais
parceiros e consumidores”, informa

Raphael Xavier.

E para estreitar ainda mais os lacos
com a sua carteira de clientes, este
ano, a empresa elegeu trés pilares para
sustentar 0 seu programa de CRM:
Gestao, Sell Out e Comunicagao.

“Um programa de relacionamento, por
mais que pareca simples aos olhos do
cliente, possui muita complexidade. Sem
uma gestao eficiente, a empresa pode
perder o controle dos investimentos,
priorizar agdes sem mensurar 0 impacto
ou retorno necessario e, até mesmo,
acabar destruindo valor para os seus
clientes”, afirma o coordenador do
SOMA.

O sell out ou demanda, explica Raphael
Xavier, € a principal preocupacéo de
todas as empresas e, por esta razao,
a Merial tem direcionado esforcos para
gerar consumidores

demanda nos
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DE ACORDO COM O NiVEL DE PONTUACAO DOS
PARCEIROS NO PROGRAMA, ELES RECEBEM
INVESTIMENTOS DA MSD, QUE SAO DESTINADOS
A GERACAO DE DEMANDA NO CAMPO.”

Gabio Almeida
MSD

finais. “Nesse sentido, o programa
SOMA Pecuaristas € uma das principais
ferramentas Utilizadas pela Merial para
estimular o sell out nos seus canais
parceiros”, fala.

Para garantir o engajamento de todos
0s seus publicos e conseguir entregar
0 maximo de valor aos clientes, a Merial
revisou a sua estratégia de comunicacao
do Programa SOMA e passou a se
relacionar de uma forma mais clara e
constante, a fim de estar mais presente
no dia a dia dos principais clientes.

“Para ajudar a sustentar esses pilares,
a Merial investe em tecnologias e em
parceiros especializados na gestao
de clientes e no relacionamento 1
to 1, permitindo uma experiéncia
personalizada para 0s seus principais
clientes”, finaliza Xavier.

O Programa SOMA contabiliza 280
pecuaristas que, juntos, somam mais
de 4,5 milhdes de bovinos em cerca
de 900 fazendas, e realiza mais de
800 treinamentos de mao de obra, por
ano. ldealizado como ferramenta de
relacionamento, o SOMA envolve um
plano de negdcios anual sob medida
para pecuaristas, incluindo visitas de
assisténcia técnica do veterinario Merial;
um programa sanitario personalizado

e estratégico (Personal Vet); além do
auxiio ao produtor para atender as
exigéncias do Global GAP (certificacéo
exigida pelos importadores de produtos
agropecuédrios da Unido Europeia). Alem
disso, a Merial assume o compromisso
pelo aprimoramento da mao de obra
das fazendas, com treinamentos tedricos
e praticos para pedes e capatazes
versando sobre os diferentes temas, como
0 bem-estar animal e a aplicagao R
medicamentos.

i
Gubio Almeida, diretor de Operagoes e da unidade de Aquicultura da MSD
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AUSTRALIANA NUFARM
EXPANDE PORTFOLIO

DE DEFENSIVOS NO

MERCADO BRASILEIRO

Com o objetivo de obter um
crescimento de dois digitos no Brasil
a partir de 2016, a australiana Nufarm
investe na expansao de seu portfélio
de defensivos agricolas. A empresa
acaba de anunciar o langamento
do herbicida ZethaMaxx®

inseticidas Inside® FS e Xentari®, este

e dos

na categoria de produtos biolégicos.
De acordo com o diretor executivo de
marketing da empresa, Vitor Raposo,
a meta é lancar mais cinco produtos
até o final da safra 2016-17.

Com a comercializacao do
ZethaMaxx®, a empresa quer aumentar
a sua participacdo no segmento
de herbicidas para soja e feijao.
“Trata-se de um conceito inovador
para controle de plantas invasoras,
tanto na dessecagdo como em pré-
emergéncia”, ressalta Raposo.

Outros mercados-chaves da empresa
sao os de tratamento de sementes e
produtos  biolégicos.
aposta € o inseticida Inside® FS; para o

No primeiro, a

segundo, o bioinseticida Xentari®.

Segundo Raposo, a estratégia
de crescimento da Nufarm Brasil
também contempla a reformulagao

da plataforma comercial voltada

a agricultores e distribuidores de
defensivos agricolas. Como parte
desse projeto, a Nufarm concluiu,
em julho, uma estruturacao de
captacdo em Certificados de
Recebiveis do Agronegécio (CRA),

no valor de R$ 141,3 milhoes.

Esse montante, explica, financiara
vendas de agroquimicos da marca,
além de insumos comercializados
por outras empresas, junto a
revendas agricolas e produtores.
O CRA estruturado pela Nufarm
terd validade nas safras 2016/17,
2017/18 e 2018/19.

“Este ano ficard marcado pela
consolidacao da relagao da
Nufarm com um grupo expressivo
de clientes brasileiros, bem como
pela expansdo do portfélio de
tecnologias
Pais”, prevé Raposo.

comercializado no

Vitor
destaca que a Nufarm ird direcionar

No plano global, Raposo

0s seus investimentos a quatro
mercados-chaves: América Latina

(Brasil e Argentina), América do
Norte (Estados Unidos e Canada),
Europa (Alemanha, Pol6nia e Franga)

e ao bloco Australia-Nova Zelandia.

Em seu ano fiscal encerrado em julho
Ultimo, a Nufarm movimentou acima
de US$ 2 bilhdes em vendas globais,
sendo a América do Sul responsével
por quase 30% desse montante.
A expectativa da empresa para o
mercado brasileiro nos proximos
anos é crescer focada nas culturas
de soja, milho, pastagem, cereais,

hortifratis, café e citros. R

Vitor Raposo, diretor executivo
de marketing da Nufarm



BASF APRESENTA NOVO FUNGICIDA PARA AS
PLANTACOES DE SOJA NO CONGRESSO ANDAV

O Ativum™EC,
eficiéncia no controle da ferrugem-

fungicida de alta

asiatica e de outras doengas que
afetam a cultura da soja, € o novo
produto da BASF. Com triplo modo
de acdo, auxiliando no manejo da
resisténcia dos fungos aos fungicidas,
o0 produto foi lancado pela empresa

durante o VI Congresso da Associagao
Nacional dos Distribuidores de Insumos
(ANDAV),
realizado entre os dias 15 e 17 de

Agricolas e Veterinarios
agosto, em Sao Paulo (SP).

“O novo fungicida foliar € o primeiro no
mercado neste segmento com triplo

modo de agdo e contribui para um
melhor manejo e resisténcia aos fungos.
O produto também é recomendado para
o controle da ferrugem-tropical no milho,
mancha-amarela e ferrugem-da-folha no
trigo, entre outros”, explicou Elias Guidini,
gerente de marketing da Basf para a
cultura da soja no Brasil. AR

BIOGENESIS BAGO EXPORTARA VACINAS
CONTRA A FEBRE AFTOSA PARA A COREIA DO SUL

Apds dois anos de intensas
negociagdes, que incluiram testes de
eficacia e de duragdo da imunidade,
a empresa obteve a autorizagdo do
Ministério da Agricultura, Alimentos e
Assuntos Rurais da Coreia do Sul para
exportar a sua vacina contra a febre

aftosa, Aftogen Oleo, para aquele pas.

‘A Coreia do Sul é um pals altamente

nos reconhegcam como provedores

de produtos alta
qualidade”, afirma Guillermo Mattioli,
diretor geral da Biogénesis Bago.

Desta maneira, a companhia confirma

bioldgicos de

a expans&ao no continente asiatico e o
seu perfil exportador de vacinas contra
a doenca, que afeta gravemente a
produtividade das fazendas e os
animais suscetiveis a aftosa.

e Vacinas da América do Norte,
atendendo os Estados Unidos,
o México e o Canada. Por sua

eficacia e qualidade, a tecnologia
da empresa foi selecionada para o
desenvolvimento de vacinas contra
a febre aftosa na China, onde, em
breve, comecard a operar uma das
maiores e mais modernas plantas

de produgédo, com capacidade

tecnificado e demanda produtos inicial para elaborar 400 milhdes de
de qualidade, por isso, é uma Desde 2006, a Biogénesis Bagé ¢ a  doses anuais, exclusivamente para o
enorme realizagdo e orgulho que provedora do Banco de Antigenos  mercado local. AR
|_¥
MERIAL LANCA ANTIBIOTICO .

ZACTRAN PARA SUINOS NO PARANA

Lider mundial em salde animal do grupo
Sanofi, a Merial escolheu Toledo, um dos
mais importantes polos de suinocultura
do Paran, para anunciar o langamento
de uma nova solugao para combater as
Doencas Respiratérias dos Suinos (DRS).
Trata-se do Zactran, um novo e potente
antibidtico para proteger o plantel contra
doencas respiratérias, contribuindo com
eficacia para a salude da criacdo e o
consequente aumento na rentabilidade
do produtor.
encerrou O circuito de

O evento em Toledo
langamentos
regionais do Zactran, iniciado em agosto,

set/out 2016

e que promoveu agdes especiais em
Minas Gerais, Goids e Santa Catarina.
Gerente de marketing de Aves e Suinos
da Merial Saude Animal, Ernesto Neto
fala que o novo produto serd um
grande aliado dos criadores de suinos
no combate as doengas respiratérias.
“Zactran representa uma nova e moderna
opgédo de combate as DRS. Os animais
tratados com o produto apresentam
recuperagdo  rapida, contihuam a
ganhar peso e podem ser abatidos
apds quatro dias da aplicagcéo. Essa é

uma inovacao da Merial para melhorar

0 desempenho nas granjas e aumentar

0os ganhos do produtor”, destaca
Neto. A gerente técnica de Suinos da
Merial Salde Animal, Juliana Calveyra,
ressalta que Zactran trata as doencas do
complexo respiratério suino com apenas
uma dose e é absorvido rapidamente
pelo tecido pulmonar e pelas células
lesionadas. “O produto oferece agao
prolongada, permanecendo ativo nas
células do tecido pulmonar por até 10
dias, combatendo o crescimento e a
proliferacéo de bactérias nos pulmdes”,

explica Juliana.
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Lancamento LongRange® da Merial

0 FUTLIRO DA PECUARIA
DE ALTA PERFORMANCE
ACABA DE CHEGAR.
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InterConf 2016 | Goiania, GO
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“propuTVDIDE
E DESENVOLVIMENTO

PRONTINHOS
PARA SAIR."
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Nossa linha de produtos

evoluiu para que sua producao

de leite tambem evolua.

ADSM, detentora da marca Tortuga, esta lancando uma nova
e completa linha para cada fase (cria, recria e reproducao)
e nivel de producdo do gado leiteiro. Investindo
constantemente em tecnologia e qualidade, a DSM oferece
mais confianca, rentabilidade e eficiéncia produtiva ao
produtor brasileiro. O resultado é evidente: indices
zootécnicos elevados e maior lucratividade.

Saiba mais em www.tortuga.com.br « SAC: 0800-011-6262
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STINILATE (608

STIMULATE

TAMBEM.

Se voceé quer aumentos edpressivos

na produtividade do seu mitho, invista
na eficiéncia do unico biorregulodor
registrado no Ministério da Agricultura.
Aplique Stimulote do Stoller.

& @& ©

PLANTAS MAS TECHOLOGLA SECURANCA DE
EFICIENTES ANTIESTRESSE RESULTADOS
E PROCUTIVAS POSITVOS

www.stoller.com.br
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