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Ricardo Salles,
ex-Secretario do Meio Ambiente
do Estado de Sao Paulo
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palavra do presidente '\‘\

Caros amigos,

O Codigo Florestal do Brasil é
uma legislagdo inédita no mundo,
pois promove a producao
agropecudria sustentavel
e ainda revelou que o0 nosso
empreendedor rural é eficiente
e preserva as riguezas naturais.
Muitas vezes, entidades de
pouca relevancia, ambientalistas
desconhecidos e até mesmo
o Ministério Publico, impedem
i novas solucdes de negdcios que
criariam empregos e aumentariam a producdo. A celeuma criada na
exportacdo de bovinos vivos para a Turquia, pelo Porto de Santos, foi
um dos exemplos mais tristes deste comportamento. O Brasil perde
um tempo precioso.

Esta edi¢gdo destaca, na reportagem de capa, atitudes que séo
sinbnimo de energia em direcdo ao futuro. Um raciocinio pouco
praticado no pais: € melhor realizar e corrigir no meio do caminho
do que nao fazer nada. Opg¢ado encontrada pela Secretaria Estadual
do Meio Ambiente de Sdo Paulo durante pouco mais de um ano, na
gestdo do advogado Ricardo Salles. Ele ouviu opinides contrarias,
tentou promover o entendimento, foi criticado, mas, antes de tudo,
realizou. Diminuiu o nimero de lixdes, aumentou as licencas para
a pesca, recompods quase sete mil hectares de matas, normatizou
as queimadas, reorientou o trabalho da Policia Militar Ambiental e
combateu a poluicdo. Apostou em seguranca juridica e combateu
a visdo ideologizada, conciliando protecdo ambiental e respeito ao
produtor rural.

Energia também vista, hd mais de 50 anos, por um setor vencedor no
Agro Brasil: as cooperativas. Elas plantam, produzem proteina animal,
sdo supermercados, bancos, alimentam os brasileiros, exportam para
o mundo inteiro e ainda representam 30% da comercializagdo de
insumos agropecudrios no Brasil. A Revista AgroRevenda conferiu as
novidades do Encontro Nacional das Cooperativas Agropecuarias e
ainda levantou o porqué das revendas delas estarem cada vez mais na
mira das industrias do setor. Quem conta o segredo é Luciana Martins
Medeiros, diretora da MPrado Cooperativas, em entrevista exclusiva.

A estreia da coluna do CEPEA, traz dados, novidades de pregos,
tendéncias e desafios do trabalho feito pela entidade junto a quase
oitocentas agrorevendas do pais. Um show de informacéo.

Destacamos também os caminhos para as lojas agropecudrias
faturarem mais, a estratégia para prospectar novos clientes, o papel
do agrébnomo na era digital e como aproveitar as oportunidades para
0 e-commerce.

Repare, ainda, que esta edi¢do marca o inicio do novo projeto grafico
da revista, que ficou mais leve, mais bonita e mais gostosa de ler.

Boa leitural

Carlos Alberto da Silva

PRESIDENTE DO GRUPO PUBLIQUE E PUBLISHER
DA PUBLIQUE EDITORA
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LEITE E BOM COM .
TUDO. ATE COM -
FACEBOOK.

A INICIATIVA QUE VALORIZA TODA A CADEIA
DO LEITE E INCENTIVA O CONSUMO AGORA
TEM UM SITE TOTALMENTE RENOVADO

E UMA IMPORTANTE FERRAMENTA DE
DIVULGACAO E INTERACAO: O FACEBOOK.

O OBJETIVO E MOSTRAR A VERSATILIDADE
DO PRODUTO, SUA IMPORTANCIA PARA A
SAUDE E PARA UMA VIDA MAIS GOSTOSA.

COM VOCE TUDO ISSO GANHA MUITO
MAIS FORCA. PARTICIPE, CURTA, COMENTE,
COMPARTILHE, DIVULGUE. ASSIM, CADA
VEZ MAIS PESSOAS SABERAO O QUE NOS

JA SABEMOS: LEITE E BOM COM TUDO.

ACESSE BJ/LEITEEBOMCOMTUDO E
COLABORE AGORA MESMO. §
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nesta edicao

23 e 24 de julheo
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DO AGRONEGOCIO MUNDIAL.
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entrevista Luciana Martins Medeiros \‘\
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A revenda cooperativa é o
grande desafio da industria

INwlIGi w0 E ,Uw-'

Luciana Martins, diretora da MPrado Cooperativas

Riba Velasco

la € mineira, pura energia e
sorriso. E os olhos escuros
brilham intensamente quando o
assunto é cooperativas agropecuarias,
um tema realmente impressionante

se vocé nao for um brasileiro

desconectado sobre quem sustenta a
economia do seu pais. Mas ela esta
ligada como poucos. E sabe que o
Brasil possui nada menos do que 1,6
mil cooperativas agropecuéarias, setor
com mais de um milhdo de produtores

associados e que gera quase 130 mil
empregos. Uma das molas propulsoras
do segmento cujo valor do PIB alcanca
R$ 300 bilhdes, 4,56% do Produto
Interno Bruto (PIB) do pais. A média

de crescimento da agropecuéria

mai/jun 2018

nos Ultimos 22 anos foi de 3,8%. Em
2017, o crescimento da agropecuaria
foi de 13%, a maior taxa desde 1996.
Parte deste bolo vem do mercado de
distribuicdo de insumos agropecuarios,
que movimenta quase R$ 34 bilhdes,
entre fertilizantes, produtos de nutricao
vegetal e animal, sanidade, além de
medicamentos veterinarios. Segundo a
Associagao Nacional dos Distribuidores
de Insumos Agricolas e Veterinarios
(ANDAV), entidade que representa mais
de 50 mil profissionais e € responsavel
por 70%
insumos no pais,

da comercializagdao de
todo ano séo
realizadas mais de dez mihdes de
visitas ao campo pelos distribuidores,
oferecendo portfélio, servigos, crédito e
suporte técnico aos produtores rurais.
Boa parte deste comércio envolve
as cooperativas brasileiras. Pois foi
neste universo que Luciana Martins
Medeiros resolveu mergulhar com
tudo. Aos dezessete anos, debutou
no agronegdcio. Comegou na Alagar,
fazendo treinamentos como consultora
da Universidade Corporativa do Grupo.
Graduou-se em Pedagogia Empresarial
e Administragdo de Empresas. Fez
especializagdo em Gestao Empresarial
e Financeira, além de Consultoria
Empresarial. Pulou para o cargo
de Gerente da Algar Telecom, area
de telefonia da empresa. Em 2006,
foi trabalhar como consultora de
cooperativas na MPrado Consultoria.
Nao saiu mais. E se apaixonou de
vez. A Revista AgroRevenda encontrou
Luciana no Encontro Nacional das
Cooperativas  Agropecuarias, evento
organizado em Sao Paulo pelo Grupo
Conecta, com apoio da Organizagao
das Cooperativas Brasileiras (OCB).
Ela palestrou sobre o tema, recebeu
parceiros e clientes no estande da
empresa onde hoje ¢ diretora e distribuiu
ensinamentos. ‘A grande questao das
industrias & fidelizar a cooperativa,

extrair o melhor resultado delas. Porque
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6‘ ASs empresas tém
programas fantasticos
para serem bem
aproveitados pelas

€ um setor ndo fidelizado. E olhe
que o setor é extramente assediado,
pela propria
cooperativa, ela nao estreita lacos

porém, filosofia da
com apenas uma multinacional e sim
com todas, em nome do cooperado.
Todas as grandes companhias hoje
estudam como acessar esse mercado
com mais maestria. Em uma revenda,
vocé promove langcamentos, divulga
produtos especificos, consegue
cobrar os técnicos. Na cooperativa
nao”, disparou sem medo de errar.
A RA falou com Luciana sobre a
participagdo das cooperativas como
importante revendedor de insumos
agropecuarios aos agricultores e
pecuaristas brasileiros. E o futuro

deste negoécio. Acompanhe.

AgroRevenda - Quantas cooperativas do
Agronegdcio brasileiro hoje disponibilizam
insumos aos associados?

Luciana Martins Medeiros - O Brasil
1.600
cooperativas que atuam no segmento.

possuli aproximadamente
Ndo ha um numero exato, apurado,
sobre quantas delas atuam na revenda.
Mas podemos fazer um célculo a partir
de um estudo feito pela gente, com
75 cooperativas. Elas mantém ativas

cooperativas.

788 lojas agropecuérias. E olhe que
nossa pesquisa nao abrangeu as
cooperativas C. Vale e Coamo, duas
gigantes, que possuem um volume de
lojas expressivo.

AgroRevenda - Qual é hoje a divisao
das vendas de produtos e insumos
agropecuarios entre os diversos agentes?
Luciana Martins Medeiros - A distribuicéo
é de 45% do total produzido vendido
pelos distribuidores, outros 30% pelas
cooperativas e 25% de forma direta.

AgroRevenda - Qual a principal diferengca
entre uma loja de insumos privada e a da
cooperativa?

Luciana Martins Medeiros - E o nivel de
capacitagdo em técnicas de vendas.
Vocé percebe que uma revenda como
ela é uma empresa muita enxuta, possuli
trés ou quatro consultores a campo,
eles tém um nivel de agressividade
em vendas muito grande. Como a
cooperativa ¢ uma entidade quase
institucional, ela presta o servico, mas
nao exige que o cooperado consuma
0 pacote tecnolégico dela dentro da
cooperativa. Isso acaba resultando em
vendas mais passivas. O cooperado
solicita a compra e ndo é tao assediado.

AgroRevenda 9
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Revenda € um meio
de comunicacao e
cooperativa é outro.
O que da certo em
uma nao da em outra.

Logo, vemos um nivel de agressividade
no balcdo e no campo bem menor
do que nas revendas, que sao mais
agressivas e tecnificadas
em consultoria agronémica. Ja as

cooperativas tém conhecimento maior

menos

neste quesito, prestam assisténcia com
mais qualidade na maioria das vendas,
mas n&o tém tanta forca comercial.

2

AgroRevenda - E sobre a relagao direta
entre a Indastria e a Cooperativa na
comparacéao com as revendas privadas?

Luciana Martins Medeiros - A loja privada
geralmente tem uma ou no maximo
duas bandeiras. Ja a cooperativa é
multimarca. E claro que, as vezes,
a cooperativa se simpatiza com
alguma determinada inddstria, mas o

\ \

45%

distribuidores

30%

operativas

VENDA DE INSUMOS E
PRODUTOS AGROPECUARIOS
NO BRASIL

5%

venda direta

que a gente percebe é que elas tém
um pulverizado dentro da mesma
cooperativa. O que facilita a assisténcia
porque o pacote tecnoldgico oferecido
ao agricultor é mais de acordo com
a necessidade dele e ndo de acordo
com a marca. Quando vocé vé na
revenda uma marca apenas, o pacote
dentro da propriedade
vai ser aquele determinado pela
necessidade de market share da

oferecido

industria. A cooperativa j4 foca na
necessidade do cooperado.

AgroRevenda - E a inddstria, como se
posiciona diante dos dois parceiros?

Luciana Martins Medeiros - Nos temos
uma relagdo com as induUstrias muito
bacana. A grande maioria é nossa
cliente. Cooperativa para a industria,
hoje, ¢ um grande desafio. Como
fidelizar a cooperativa, extrair o melhor
resultado. E a grande questao para
as multinacionais. Conquistar este
cliente a cada dia. E olhe que o setor
é extramente assediado, porém, pela
propria filosofia da cooperativa, ela
nao estreita lacos com apenas uma
multinacional e sim com todas, em
nome do cooperado. Todas as grandes
companhias estudam como acessar
esse mercado com mais maestria.
Em uma revenda, vocé promove
lancamentos, produtos
especificos, cobrar  os

divulga
consegue
técnicos. Na cooperativa nao. Vocé ndo
pode premiar o vendedor, comissionar
por isso, cobrar para ele vender mais
produto. S&o duas vertentes muito
distintas. O que a industria consegue
em uma revenda sobre fidelizagdo nao
consegue em uma cooperativa.

AgroRevenda - Vocé conhece demais o
mundo das cooperativas. Que conselho
daria as inddstrias para conquistar de vez
esse setor?

Luciana Martins Medeiros - Eu falo que
o principal caminho para a industria

mai/jun 2018

desenvolver de fato uma relagéo
duradoura é entender a principal
caracteristica da cooperativa. Ela
preza demais o0 conceito da confianga.
Em 18 anos de MPrado lidando com
cooperativas, estamos no patamar que
estamos pela confiangca conquistada
com nossos clientes. Minha dica
¢ que as multinacionais respirem
cooperativas, entendam o0 processo
decisorio delas, entrem no mundo que
elas habitam. Quando uma empresa
chega com o mesmo apetite usado com
a revenda comum nao consegue 0 que
almeja. Nao tem aderéncia la dentro. O
grande diferencial da MPrado, que hoje
€ a maior consultoria de cooperativas
do Brasil, ¢ que mergulhamos neste
mundo para observar, entender e
compreender como elas atuam.
Revenda é um meio de comunicagéo e
cooperativa é outro. O que da certo em
uma nao da em outra.

AgroRevenda - Nas cooperativas, a
sucessao é um fato e existem diversos
exemplos de novos dirigentes. 0 que
vocé sugeriria a eles para manter um
relacionamento comercial ideal com a
indistria?
Luciana Martins Medeiros - As
cooperativas sempre tiveram uma
rotatividade baixissima na lideranca,
com dirigentes permanecendo a frente
dos negécios por trinta, quarenta anos.
Mas hoje, realmente, esse processo
sucessoério comegou. Com a chegada
de gente bem jovem, uma geragao
nova, pessoas que chegam com
filosofia diferente, nivel tecnoldgico
alto, provocando um relacionamento
diferente com os dirigentes mais
antigos. Hoje, os presidentes das
cooperativas precisam entender no qué
as multinacionais podem ajudar dentro
da atuagdo delas. Existem muitos
projetos das industrias que podem
viabilizar a capacitacdo dentro das
unidades cooperativistas que hoje é um
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‘ Sera otimo avancar
em alguns pontos

ja alcancados por
cooperativas do primeiro
mundo. Questdes que
vao tornar a cadeia
produtiva muito mais
eficiente, produtiva

grande “calcanhar de Aquiles” do setor.
Um problema observado em vérias
regides do Brasil. E que eles podem
dar os bragos. Sem a necessidade
de exclusividade. O grande medo
das cooperativas & que néo existe
“almogo gratis”. Mas, realmente, nada
é de graca. Se existe o consumo, eles
tém de fato o retorno pelo consumo
da cooperativa e isso pode ser muito
bem aproveitado. As empresas tém
programas fantasticos para serem bem
aproveitados pelas cooperativas.

AgroRevenda - 0 cooperativismo é uma
marca do Agronegdcio de varios outros
paises, como Estados Unidos, Holanda,
Franca, Alemanha, etc. Como se da a
atuacéo da indistria com as cooperativas
nestes lugares?

Luciana Martins Medeiros - Estive
recentemente em uma viagem a Europa
para entender como o segmento
funciona por la. A cultura cooperativista
€ muito difundida no mundo e chegou
ao Brasil por meio dos imigrantes, como
os holandeses, japoneses, poloneses,

e lucrativa.

dentre outros. A Europa tem isso muito
forte, as cooperativas de consumo
sdao os grandes supermercadistas
da Franga, ltdlia. Se conseguirmos
avangar em alguns pontos e areas de
contato j& alcangados por cooperativas
do primeiro mundo, seria 6timo. O
varejo, a industrializacdo, equipes
melhor treinadas, uniao e projetos mais
solidos e constantes entre os parceiros,
elos mais conectados, pensando e
trabalhando em equipe, sdo questdes
que vao tornar a cadeia inteira muito
mais eficiente, produtiva e lucrativa. R

Luciana Martins Medeiros

Nasceu em Uberlandia (MG),

é graduada em Pedagogia
Empresarial pela Pitdgoras, em
Administracdo de Empresas
pela Universidade Federal de
Uberlandia, tem especializacéo
em Gestdo Empresarial e
Financeira pela Consultoria
Empresarial - FGV e Pitagoras.

AgroRevenda 11



noticias

Agri Stats apresenta novo
gerente para avicultura

A Agri Stats, empresa especializada
em andlises e relatérios estatisticos
para a agroindustria, anunciou
Brunno  Fernandes como  novo
gerente de contas para a avicultura.
Com passagens por grandes
empresas do setor, Brunno ¢
graduado em Medicina Veterinaria
pela Universidade Federal de Mato
Grosso, tem know-how de sete anos
na avicultura como extensionista e
veterinario sanitarista para as areas de
matrizes e frangos de corte, além de

passagem por abatedouro de aves.
Ele sera apresentado ao mercado
nos proximos meses, apds concluir a
imersdo nos processos consagrados
da consultoria. E serd responsavel
por elaborar estratégias para orientar
os clientes aos melhores resultados e
a conquista de maior competitividade
no mercado. “O objetivo é reunir
0 conhecimento em campo e as
estratégias da metodologia da Agri
Stats para reduzir os custos e otimizar
as margens dos clientes”, afirmou. Rl

Barenbrug anuncia novo

Coordenador de Marketing

A Barenbrug do Brasil, empenhada
em fortalecer seu posicionamento
estratégico no mercado de sementes
forrageiras de  alta  qualidade,
reforca seu time de lideranca com a
contratagdo de Gustavo Aguiar, que ira
atuar como Coordenador de Marketing.
Ele é graduado em Zootecnia pela
Universidade Estadual do Norte
Fluminense e possui mestrado em
Administracdo, com énfase em gestao
de organizagbes agroindustriais, pela
UNESP Jaboticabal. Com quase 10
anos de experiéncia em pesquisa
de mercado, estudos e consultoria
para diversas empresas ligadas ao
agronegdcio, em especial a pecuéria,
Gustavo ter& um papel essencial
ao aplicar sua expertise no setor de
forrageiras. Recentemente, atuou como
Diretor Tecnico na Scot Consultoria,
onde liderou uma série de projetos e a

producao de informacdes e indicadores
de mercado. Na Barenbrug, ele sera
responsavel pela implementacédo de
estratégias de marketing alinhadas
com 0s objetivos da empresa. “Usarei
o conhecimento adquirido ao longo dos
anos para colaborar com o continuo
desenvolvimento da Barenbrug no
segmento de sementes forrageiras”,
comentou Gustavo. “Confiamos que
a experiéncia e as habilidades do
Gustavo nos ajudardao a entender
melhor o negdcio de nossos clientes”,
observou o Diretor Geral da Barenbrug
do Brasil, Alvaro Peixoto. A empresa
¢ ligada ao Royal Barenbrug Group,
com mais de cem anos de vida,
pioneira e lider mundial no segmento
de forrageiras. No Brasil desde
2012, é a Unica empresa privada
especializada em  melhoramento
genético forrageiras tropicais. Rl

Brunno Fernandes, gerente de contas para

a avicultura da Agri Stats

Gustavo Aguiar, coordenador de Marketing da
Barenbrug do Brasil
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Biogénesis Bago anuncia duas
novas contratacoes

Bruno Osawa, novo coordenador de Assuntos
Regulatdrios da Biogénesis Bagd e Marcus Cruz,
0 novo gerente de Relacionamento com o Canal

A Biogénesis Bag6, uma das empresas
de salde animal lider no mercado
latino-americano, anuncia duas novas
contratagbes que vém reforgar a equipe
no Brasil. Bruno Ozawa assume o
cargo de Coordenador de Assuntos
Regulatérios e Marcus Cruz é o novo
Gerente de Relacionamento com o
Canal. Graduado pela Universidade
Estadual de Londrina (UEL), Bruno
Osawa ¢é médico-veterinario, possuli
MBA em Gerenciamento de Projetos
pela Fundagdo Getllio Vargas (FGV)
e seis anos de experiéncia de atuagéo

em indUstria de produtos veterinarios.
Ja Marcus Cruz é médico-veterinario
graduado pela Universidade Norte
do Parana e possui MBA Master em
Marketing pela Escola Superior em
Propaganda e Marketing (ESPM). Em
sua trajetéria profissional passou por
empresas lideres de Agronegdcio. O
novo Gerente sera o responsavel pela
gestao de relacionamento com as
revendas, cooperativas, distribuidores
e atacadistas. A Biogénesis Bagd
conta com um portfélio de mais de 70
produtos e 650 registros em distintos

paises da America Latina, China
e Asia.Com escritérios na Bolivia,
Brasil, América Central, México e
Uruguai, sua sede esté localizada na
Argentina, com fabricas em Monte
Grande e Garin (provincia de Buenos
Aires). No Brasil, conta com uma
planta fabril na cidade de Aragoiaba
da Serra (SP). A capacidade anual
de produgdo da empresa é de 200
milhdes de doses de vacinas contra
febre aftosa, 30 milhdes de doses de
vacina antirrabica e 100 milhdes de
doses de vacinas combinadas. R
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Belgo Bekaert destaca
importancia da cerca

A Belgo Bekaert Arames aproveitou
a Agrishow 2018 para atrair
1.500 produtores rurais, técnicos,
profissionais da area e estudantes,
e mostrar de perto a importancia da
construcdo correta de uma cerca
em termos de seguranca, bem-estar
animal e aumento da produtividade
da propriedade. Para isto, preparou
uma programacao diaria de
dindmicas técnicas de instalacéo, que
destacaram o conhecimento pratico
sobre construcdo e manuseio de
cercamentos com base em diversos
tipos de producdo: bovina (corte e
leite), ovina, caprina, suina, aves,
frutas e ILPF (Integragédo Lavoura
“Procuramos

Pecuaria  Floresta).

mostrar com clareza como cercados

de alta qualidade podem delimitar
e contribuir para o aumento da
rentabilidade dos produtores rurais.
Nossos técnicos demonstraram o
tipo correto para cada atividade
produtiva, valorizando os conceitos de
qualidade e praticidade das nossas
solugdes”, explicou Guilherme Vianna,
gerente de negécios da Belgo Bekaert
Arames. A Belgo Bekaert também
levou importantes itens de sua linha,
como o arame liso Belgo Z-700, a
cerca elétrica Belgo Eletrix Light e a
cerca pronta Belgo Campestre Bovinos.
Também foram apresentados farpados,
cordoalha, tela hexagonal, cercamento
urbano e de piscicultura (tanques-rede).
Quase quarenta produtos expostos,
representando nove linhas diferentes. R

Simcro é adquirida pela
suica Datamars

A Simcro, lider mundial no fornecimento
de dispositivos de aplicagdo de
medicamentos  para a  industria
veterinaria, sediada na Nova Zelandia,
foi adquirida em sua totalidade pela
multinacional suiga Datamars, um dos
principais fornecedores globais de
solugbes de identificagdo exclusiva
de alto desempenho, especializada
em tecnologia de identificacéo
por radiofrequéncia  (RFID) para
rastreabilidade de animais de producao
e de companhia. Com a integracéo da
Simcro, a base de clientes existente
de ambas as empresas sera melhor
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atendida por uma rede de servigos,
vendas, canais de distribuicdo e
parceiros a partir de agora ainda mais
ampla. Os portfélios da Datamars e
da Simcro sado complementares. A
Simcro se tornara uma forte unidade
de negdcios dentro do grupo Datamars
e desenvolverda seu portfélio a partir
de suas bases em Hamilton, Nova
Zelandia e Gosford, na Austrdlia. As
marcas Simcro, NJ Phillips e ISL Animal
Health fardo parte da familia de marcas
de produtos da Datamars, que conta
com mais de 900 colaboradores em

Guilherme Vianna, gerente de negdcios da Belgo
Bekaert Arames

escritdrios na Europa, Asia e Américas. [ Renato Rocha, da Simcro
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Brasil ancora pesquisa sobre
roupas de protecao

Uma cabine de testes adaptada
por cientistas brasileiros, que simula
aplicagbes de agroquimicos feitas
manualmente pelo trabalhador rural,
tornou-se  pecga-chave na conclusao
de uma pesquisa supervisionada pela
entidade certificadora ISO - International
Standartization Organization. Montado em
Jundiai (SP), o equipamento permite avaliar
parametros de seguranca e qualidade
observados na industria de vestimentas
de protegdo a agroquimicos.A deciséo
de concentrar esse estudo no Brasil foi
tomada durante reunido anual global da
ISSO, realizada em Atlanta (EUA), em
abril passado, apds apresentagdo de
um trabalho do pesquisador brasileiro
Hamilton Ramos. O cientista defende
que a ISO Internacional altere os critérios,
hoje validados por diversos paises, para
conceder certificados de qualidade a

Bovexo quer produtividade

produtos da induUstria de vestimentas

protetivas.”O padréo de qualidade define
0 maior ou 0 menor risco. E precisamos
evoluir continuamente na protegdo da
mao de obra rural”, ressaltou Ramos,
que ¢ ligado ao Centro de Engenharia
e Automacdo do Instituto Agrondmico
(CEA/IAC), ¢rgdo da Secretaria de
Agricultura e Abastecimento do Estado

para a Pecuadria

A uni&o de trés executivos da pecuéria
brasileira, Paulo Dancieri Filho, Carlos
Gomes e Renato Ledo Cavalcanti,
deu vida a plataforma Bov Exo, uma
ferramenta tecnolégica de suporte
a tomada de decisbes que fornece
as informagbes necessarias para o
produtor ter as melhores definigoes
de curto, médio ou longo prazo. Ela
foi apresentada ao mercado em maio
passado, em Ribeirdo Preto (SP),
durante a Agrishow 2018.

Renato Cavalcanti foi convidado por
Paulo Cesar Dancieri Filho e Carlos
Gomes a fazer um projeto piloto em

sua propriedade com a plataforma e a
balanga digital BalPass, da Coimma,
que colhe e disponibiliza uma série de
medicOes do rebanho na nuvem, em
tempo real. Ele gostou e resolveu se tornar
um dos idealizadores e investidores. ‘A
pecudria brasileira é fantastica, sdo mais
de 220 milhdes de cabegas, dezenas de
opgdes genéticas. Porém, tem imagem
ultrapassada e precisa de tecnologia
necesséria para tomar as decisdes
corretas”, disse Renato Cavalcanti.

A pecudria brasileira poderia ganhar
R$ 32 bilhdes a mais por ano se a
produtividade fosse semelhante a dos

de S&o Paulo. Ele coordena no Brasil
o Programa IAC de Qualidade de
Equipamentos de Protecao Individual
na Agricultura (Quepia). Ele é também
membro do Comité Mundial da ISO. E
recebeu recentemente, em Portugal,
dois dos trés prémios concedidos pela
Conferéncia Europeia de Vestimentas
de Protegéo. Ri

Estados Unidos, pais que detém 40% do
nosso rebanho e, mesmo assim, produz
quase 22% a mais de carne bovina por
ano, tem produgcdo de bezerros 65%
superior e desfrute 80% maior. L4, a
idade média de abate € de 21 meses
contra 48 meses no Brasil e as carcacas
pesam em média 358 kg, contra 244 kg
aqui. “Somente 10% dos pecuaristas
tém balanga em suas fazendas. Isso é
elementar”, justificou Paulo Cesar Dancieri
Fiho, CEO da Coimma Balancas. O
proximo passo da BovExo € a agregagéo
de novos parceiros de tecnologias de
sensoreamento e medigéo. R
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Albaugh no mercado de
defensivos para cana

Com apenas dois anos de atuagéo
no Brasil e j& posicionada entre as
que mais crescem no mercado de
agricolas, a
americana  Albaugh vai

defensivos empresa
iniciar a
comercializag&o de produtos genéricos
para uso nas lavouras de cana-de-
aglcar. O

Renato  Seraphim,

engenheiro  agrébnomo
presidente  da
empresa, afirmou que a companhia
americana vai atender os produtores
por meio de revendas e cooperativas
agricolas parceiras. “A intengéo € iniciar
ainda nesta safra a comercializagao
de produtos que ja tém registros para
a cultura, e aumentar o portfdlio na
medida em que forem concedidas

autorizagbes aos que se encontram

sob a andlise de érgdos reguladores”,
assinalou. A expectativa € de um
portfdlio para a cultura com até dez
produtos em 2020. A Albaugh acaba
de receber o reforco dos produtos
Abone® (Diuron 500 SC) e Broker®
(Hexazinona 750 WG),
seletivos de agdo pré-emergente e

herbicidas

pbs-emergente inicial, indicados para
os periodos Umido e semi-Umido da
cultura. O mercado de defensivos para
cana-de-agUcar cresceu em torno de
8% em 2017, apds alguns anos de
retracdo. E a Albaugh foi a empresa
que mais cresceu, pelo segundo ano
consecutivo, com aumento de share
de 1,5% para 2,4% em 2017 e receitas
de US$ 200 milhdes. Fundada nos

Yes traz inovacoes para

mercado pet

Comum corpo técnico qualificado, a Yes
vem direcionando seus esforcos para
estar na linha de frente da revolugéo
tecnoldgica que vem acompanhando
o0 mercado pet no Brasil e no mundo.
O mercado brasileiro & o terceiro
maior do mundo em faturamento, atras
apenas dos Estados Unidos e do Reino
Unido. Sao mais de 50 milhdes de caes
e 22 milhdes de gatos. Segundo André
Buck, consultor de mercado pet da Yes,
o mercado é jovem e extremamente
dindmico, estando em constante
evolugdo. “Varios fatores demonstram
essa ascensdo. Novos consumidores;
aumento do valor agregado médio
dos alimentos; fortalecimento de
grandes espago  para
pequenos e novos fabricantes, e

players;

0 desenvolvimento constante de

matérias-primas, equipamentos,
processos e embalagens”, explicou.
A Yes esta no mercado como
especialista em solugbes naturais,
visando incrementar a salde intestinal,
longevidade e o bem-estar de caes e
gatos. E traz um portfélio repleto de
solugdes nutricionais, como derivados
prebioticos,

adsorventes de micotoxinas e uma

de leveduras, aditivos
linha completa de minerais organicos.
“‘Cada vez mais, os brasileiros tém
os pets como membros da familia, o
que resulta em novas necessidades e
oportunidades de negdcios. E o foco
da comunidade cientifica internacional
na érea de nutricdo animal é entender
melhor as relagbes entre o sistema

Renato Seraphim, presidente da Albaugh

Estados Unidos em 1979, a Albaugh
€ uma empresa global presente em 4
continentes, com 3 mil colaboradores.
Sediada em S&o Paulo, a Albaugh
mantém uma planta industrial na
cidade de Resende (RJ). R

gastrointestinal e os outros sistemas do
organismo, como essas relacdes sao
impactadas ou podem ser influenciadas
pelo tipo de alimento consumido. O
exato caminho trilhado pelos nossos
produtos”, reafirmou Buck. R

André Buck, consultor de mercado pet da Yes
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Rotam quer crescer 200%

A Rotam, multinacional com sede em
Hong Kong e polo de fabricagéo na
China, projeta um crescimento de
até 200% nos proximos sete anos. A
empresa atua no Brasil com solugdes
para protegéo a lavoura e aposta em
cinco novos langamentos para 2018,
além de expanséo de area de atuacéo
e de profissionais para alavancar
0S negoécios no Pais. “Atuamos com
operagOes diretas em mais de 75
paises nos setores de Defensivos
Agricolas, Nutricdo Vegetal, Sementes
e Saude Animal”, destaca Vitor Raposo,
Gerente de Marketing Rotam do Brasil.
A Rotam atua na América do Norte,
América Latina, Europa, no Oriente
Médio, na Asia, China, incluindo Taiwan
e Areas Emergentes. A filial no Brasil
fica em Campinas (SP) e a estacéo

¢

g
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experimental em Arthur Nogueira (SP).
A empresa possui 1.428 registros de
produtos globalmente e conta com
equipe de 253 cientistas na area de
Pesquisa e Desenvolvimento. Com mais
de 60 anos de experiéncia no setor, a
empresa comecou a operar no Brasil
em 2003 e hoje tem 39 profissionais
de vendas no campo. Os produtos

.ﬁ.p-"
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Vitor Raposo, gerente de Marketing da Rotam do Brasil

desenvolvidos pela empresa estao nas
classes dos inseticidas, fungicidas,
herbicidas, reguladores de crescimento
e tratamento de sementes. “Nos
Ultimos 10 anos, crescemos a uma taxa
média anual de 20%. Temos orgulho
de ter parceiros que se beneficiam
das nossas solugdes agrondmicas”,
comemora Vitor Raposo. Rl

Evonik lanca Relatdrio Brasileiro
de Matérias-primas

A Evonik
relatério

acaba de langar o

brasileiro de  matérias-
primas com os dados de 2017 de
diversas culturas do Pafs. O estudo
contém

informagoes completas

e detalhadas sobre o contetdo
nutricional (niveis de aminoacidos;
pardmetros bromatolégicos; energia
metabolizavel para aves e coeficiente
de digestibilidade para aves e suinos)
para as principais matérias-primas
utilizadas na produgédo de ragoes
no Brasil. O relatério deste ano traz
uma novidade: além das informacées
consolidadas de todo o Brasil, para
milho e farelo de soja, os dados sao
apresentados também por regido: Sul;
Sudeste; Centro-Oeste e Nordeste.
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“Esse trabalho somente foi possivel
devido a colaboragdo de empresas
que se comprometeram a nos
encaminhar ao longo do ano amostras
destas matérias-primas coletadas em
regides especificas”, comenta Valeska
Passarelo, coordenadora de Servicos
Analiticos da Evonik. Vale destacar que
alteracdes no solo, clima e as novas
tecnologias aplicadas a sementes
impactam significativamente no valor
nutricional dos ingredientes vegetais.
Por este motivo, as atualizagbes
anuais sdo necessarias e o relatdrio
periédico da Evonik representa uma
valiosa ferramenta para uma nutricdo
de precisdo. A Evonik comegou a
publicar estes relatérios na Europa, em

2012. No Brasil, passou a ser realizado
a partir de 2016 e estéa disponivel para
todos os seus clientes. O relatério pode
ser solicitado através do email: sac-
animalnutrition@evonik.com. R

Valeska Passarelo, coordenadora de Servigos
Analiticos da Evonik
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e bom senso
a servico do
produtor rural

Os exemplos positivos realizados em
Sao Paulo em nome do meio ambiente,
da agropecuaria e do empreendedor rural

Riba Velasco

m dos grandes desafios da agropecuaria

brasileira & mostrar ao mundo que, além da sua

reconhecida produtividade e qualidade, a defesa
do meio ambiente ndo ficou para trds. Nao bastam
estatisticas para comprovar esse fato, embora elas sejam
fartamente favoraveis. No ranking mundial do uso de
defensivos agricolas, enquanto o Brasil utiliza, em média,
1,16 kg/h4, o Japao utiliza dez vezes mais, 11,75 kg/ha;
a Holanda 4,5 kg/hé e a Franga 2,4 kg/ha. Por outro lado,
a alta produtividade brasileira se faz com a utilizagcao de
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uma pequena parcela da area agricultavel do Pais, com
proporgOes elevadas de conservacdo ambiental, tanto
por meio de areas de preservacdo permanente quanto
de reserva legal, além dos demais dispositivos contidos
no celebrado Cédigo Florestal, um exemplo para todo
o mundo de conciliagdo e equilibrio entre produgéo
e sustentabilidade. Iniciativas como o INPEV — Campo
Limpo de logistica reversa de embalagens de defensivos
também serve de exemplo para diversos setores
econdmicos brasileiros, que, até 0 momento, ainda nao
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Areas em recomposicéo saltaram de 900 para quase 7 mil hectares

conseguiram implementar em suas
cadeias produtivas e de distribuicao
nada sequer parecido com o que se fez
no campo com as embalagens vazias.

Mas os desafios do homem do campo
vao muito além da logistica reversa e da
estrita observancia do Codigo Florestal.
A atividade apesar
de ser o sustentaculo do emprego,

agropecuaria,

da renda e da balanca comercial

brasileira, enfrenta permanente
preconceito a imputar-lhe toda sorte de
responsabilidades, quer seja em temas
ambientais, de suposta poluicdo de
rios e solos, quer de ordem trabalhista
ou social. Mais do que isso, é o
homem do campo que estéa totalmente
fragilizado diante do poder estatal que
o asfixia, sob o pretexto de regular e
fiscalizar sua atividade. Um dos males
que afligem a atividade produtiva no
campo encontra respaldo em parcela
nédo desprezivel da atividade regulatéria
estatal. Em outras palavras, os érgéos
governamentais em geral dispensam
ao produtor rural um tratamento
incompativel com a sua importancia e

comprovada responsabilidade.

“No Governo do Estado de Sao Paulo,
um grande esforco para
aproximar as atividades da Secretaria de

fizemos

Estado do Meio Ambiente com o setor
agropecudrio, no pressuposto de que é
0 produtor rural 0 maior interessado em
manter um meio ambiente equilibrado,
enquanto  condicdo  absolutamente
necessaria para que sua atividade
possa ser exercida com produtividade e
seguranca. Ao aproximar os produtores
rurais da Companhia Ambiental do
Estado de Séo Paulo (CETESB) e da
Fundacéo Florestal, pudemos receber
e ftratar de diversas reinvindicagcoes
que h& anos vinham sendo feitas sem
qualquer resposta, ainda que por
vezes negativa. Temas relativos ao
emprego de defensivos agricolas, de
monitoramento das aguas, da irrigagéo,
da recomposigao florestal, dentre outros,
passaram a ser debatidos em busca de
Um consenso entre quem produz e guem
fiscaliza e controla”, enfatiza Ricardo
Salles, ex-Secretario do Meio Ambiente
do Governo do Estado de Sao Paulo.

Um grande avanco foi experimentado
nesse sentido, em casos como a

criagdo de parametros equilibrados
para a fiscalizagdo de queimadas
com gradagado de
reconhecimento  de

em lavouras,
penalidades,

atenuantes e critérios mais razoaveis.

Por outro lado, foi possivel normatizar
a queima da palha da cana para
fins de controle da praga da mosca
do estdbulo, ou rever o intrincado e
inviavel modelo de licenciamento de
aquicultura no Estado de Sao Paulo,
que impds a renovacédo do prazo de
cumprimento do antigo decreto por
quase trés anos. Para se ter uma ideia
do equivoco até entdo praticado, em
trés anos de vigéncia do antigo decreto,
apenas onze empresas obtiveram
licenciamento para atividade pesqueira
em todo o Estado. Com o advento
do novo decreto, em apenas seis
meses, mais de duzentas empresas
conseguiram licenciar a sua atividade.

Situagbes como essa podem parecer,
em uma primeira leitura, o reflexo de
um rigor necessario no licenciamento
de atividades agropastoris, mas, ao
serem analisadas mais detidamente,
demonstram, na verdade, um excesso
regulatério que, por vezes, beira uma
perseguicao ao produtor
rural. Inviabilizar os licenciamentos com

irracional

normas irrealistas e desequilibradas
apenas coloca na ilegalidade pessoas
e empresas que gostariam de estar
devidamente regularizadas, pagando
impostos e gerando empregos com
seguranga juridica.

A visdo ideologizada também traz
consequéncias para a recomposicao
florestal. O Programa “Nascentes”,
responsavel por promover o replantio
em éareas de preservagao permanente
Estado, ficou
estagnado por mais de um ano, fruto

e revegetacao no
de equivocos ideoldgicos que, uma

vez resolvidos, fizeram saltar as areas
em recomposicao de 900 hectares
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para quase 7.000 hectares em todo o
Estado de Sao Paulo.

Outra frente que atrapalhava, e muito,
a atividade agropecuéria era a flagrante
poluicéo de solos e aguas, decorrente
do descontrole sobre os lixdes do
Estado.
area rural, os

Geralmente instalados em

lixdes contribufam
para a proliferagdo de doencas que
atingiam a populagdo e também o
rebanho, assim como poluiam os
lencdis fredticos e o ar. Através de um
programa denominado “Lixdo Zero”,
foram fiscalizados mais de seiscentos
municipios em todo o Estado,
reduzindo de 112 para apenas nove
a quantidade de lixdes em operagao
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0 ex-Secretério Estadual de Meio Ambiente de Sao Paulo,
Comunitaria Rural

L

Ricardo

T e N

Salles, acompanha operagéo da Patrulha
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Novo licenciamento de aquicultura em SP fez surgir mais de duzentas empresas em apenas seis meses

no Estado, abrindo caminho para que
a administragdo seguinte pudesse
finalmente atingir a meta de zerar essa
verdadeira vergonha sanitaria, resultado
do descaso e do comodismo de muitas
autoridades a quem competiria coibir
tais calamidades.

A modernizagdo das atividades da
CETESB também nao poderia ser deixada
de lado, pois seria incompativel para o
Estado mais rico da federagdo continuar
a preencher e processar pedidos de
licenciamento e demais atribuicdes
ambientais em papel e em processos
fisicos. A agéo estadual promoveu a
informatizacéo e digitalizagao de todos
os processos na CETESB, trazendo
agilidade e ftransparéncia para 0s
paulistas que dependem dessa atividade
Estatal. Dentre as medidas adotadas,
€ preciso também destacar a insercédo
do tema agropecudrio e sua relagdo
com o meio ambiente nas atividades do
conhecido Programa Municipio Verde
Azul, que busca orientar e apoiar as
administragbes municipais para cuidar
do meio ambiente em suas cidades.
E tal tarefa ndo poderia prescindir das
atividades no campo.

RANKING MUNDIAL DO USO DE DEFENSIVOS AGRICOLAS / MEDIA:

2

Brasil utiliza 1,16 kg/ha

Holanda utiliza 4,5 kg/ha

Franca utiliza 2,4 kg/ha

Japéo utiliza 11,75 kg/ha
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Por fim, ha que se destacar a
reorientagdo dos trabalhos da Policia
Militar Ambiental, outrora temida pelo
produtor rural, em virtude de uma
implacavel atividade fiscalizatéria, que
passou a orientar e ajudar a prevenir
equivocos ambientais, num trabalho
de parceria extremamente importante,
respaldado no uso da tecnologia,
tanto no monitoramento por satélite
guanto de aplicativos de uso especifico
ambiental e rural. Além disso, essa
parceria permitiu aprofundar o trabalho
de patrulha rural, de grande relevancia
no momento em que o homem do
campo se Vvé atingido por um alto
numero de ocorréncias, como roubo de
rebanho, equipamentos e, sobretudo,
dos valorizados defensivos agricolas.

Tudo isso somente foi possivel gracas a
uma visao de conciliagdo da protecao
ao meio ambiente com respeito ao
produtor rural. E reconhecimento do
seu importante papel na economia e

* Policia Militar Ambiental/Patrulha Rural

Policia Militar Ambiental em acao

na sociedade do Estado de S&o Paulo
e do Brasil. Reconhecer que ao Estado
cabe fiscalizar e orientar, buscar ao
maximo ndo atrapalhar a atividade
empreendedora, reconhecer que é o
setor privado, sobretudo o agronegocio,
que vem sendo o responsavel pelo
desenvolvimento e pela geragdo de
riqueza no Brasil, sem dar espaco a
ideologias ou visdes preconceituosas

que insistem em perseguir a livre

iniciativa, quer seja pela regulagdo ou
interferéncia estatal excessiva, pela
escorchante carga tributaria ou pela
ineficiéncia com que o Estado trata o
setor privado. Uma visdo moderna,
de conciliagdo de meio ambiente e
desenvolvimento sustentavel, foi a
responsavel por tantos avangos, em
tao pouco tempo. R

* Informatizacao e digitalizacdo de todos os processos ha CETESB

* Areas em recomposicdo saltaram de 900 para quase 7 mil hectares

* Em trés anos de vigéncia do antigo decreto, apenas onze

empresas obtiveram licenciamento

* Em apenas seis meses de nova legislacdo, mais de duzentas

empresas conseguiram licenciar a atividade

* Normatizacdo da queima da palha da cana para controle

» Mais de 600 municipios fiscalizados

da mosca do estdbulo

£ Reducao de 112 para nove os lixdes em operacao no Estado
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0 ex-Secretario Estadual de Meio
Ambiente de Sao Paulo, Ricardo Salles,
em entrevista com Carlao da Publique,
em agdo em posto de combustivel no
“Dia da Liberdade de Impostos”

Ricardo de Aquino Salles nasceu
em Sao Paulo, tem 43 anos, é
administrador e advogado. Vem de
uma tradicional familia paulistana de
advogados. Formou-se em Direito pela
Universidade Presbiteriana Mackenzie,
cursou pos-graduacado na Universidade
de Coimbra e na Universidade de
Lisboa, e fez uma especializacdo em
Administracdo de Empresas pelo
CEAG-FGV, na Fundacdo Getulio
Vargas. Foi candidato a deputado
estadual em 2006, em sua estreia
na vida publica. Quatro anos depois,
em 2010, foi candidato a deputado
estadual pelo DEM, guando obteve
mais de 26 mil votos.

A8 I
Entre 2012 e 2016, participou de campanhas eleitorais como apoiador de diversas candidaturas. Iﬂ_]ll-.:_“.!d||_|rl],l-{
Foi secretdrio particular do governador de S&o Paulo, Geraldo Alckmin, de 2013 a 2014, e SEM IMPOSTD
Secretdrio do Meio Ambiente do Estado de Sdo Paulo, de 2016 a 2017. H& doze anos, com

guatro amigos, fundou o Movimento Endireita Brasil (MEB), entidade parceira do Instituto
Millenium. O movimento defende o liberalismo econdémico, a diminuicdo do Estado e o fim de
mecanismos gue limitem liberdades individuais. Um dos objetivos declarados do movimento é
reabilitar a palavra “direita” no vocabulario politico brasileiro.

Uma das principais iniciativas do Endireita Brasil foi a criacdo do Dia da Liberdade de Impostos
em Sao Paulo, realizado ha dez anos. O evento ocorre anualmente ao fim do més de maio,
marcando o término do periodo em que o brasileiro trabalha “para pagar os tributos cobrados
pelo governo”. Nesta data, o MEB e o Instituto Mises Brasil se unem para cobrir o valor dos
impostos para quem abastecer o carro em um posto da capital paulista. E em 2018, houve
mais novidades. Desconto na lavagem de carros em um posto de combustiveis de Sdo Paulo,
numa alusdo a Operacédo Lava Jato, da Justica federal, e em produtos e servicos como cinema,
pipoca, etc.

Ricardo Salles é pré-candidato & Camara Federal pelo Partido NOVO. “E um partido que nao faz
coligacdo, ndo usa fundo partidario e ndo estd na Lava Jato. E que luta contra a aparelhagem do
Estado brasileiro pela classe politica, pela privatizacdo das empresas publicas, baixa radical nos
impostos e para que o Estado foque seu trabalho em Seguranca Publica, Saude e Educacdo. E,
assim, vai sobrar mais dinheiro para as pessoas injetarem na ecoénomo do pais”, defende.
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centro de pesquisa e projetos em marketing e estratégia

O desafio chamado
e-commerce

Mudancas geram perdedores e ganhadores.

Resta saber quais empresas e agentes da cadeia
do agronegodcio serdo habeis e rapidos o suficiente
para estar no grupo dos ganhadores

Matheus Alberto Consoli

emos assistido em diversos
setores 0 avanco e crescimento
das plataformas de e-commerce,
marketplaces, procurement etc. Todos
envolvem modelos ou canais de venda
que utilizam plataformas digitais para
conectar clientes e seus fornecedores.
Negocios de varejo, eletronicos, livros,
musica e uma infinidade de produtos

SHOPPING ONLINE

e servicos movimentam bilhdes de
dolares por meio de negécios digitais.
H& algum tempo, temos “especulado”,
conversado e sendo questionados: isso
vai acontecer também no agronegécio?
A resposta pode ser complexa, mas
escutando os players, investidores,
as industrias, os produtores, fundos
de investimentos a resposta vai

no sentido do sim. A questao

¢ “quando” e nao “se”. Vérias
iniciativas ja estdo em marcha, como
a FBN (Farmers Business Network),
nos EUA, Agrofy, na Argentina (e
vindo para Brasil), Fazen, Yagro, o
proprio Mercado Livre, sem contar as
plataformas empresariais, “bolsas”

e diversos grupos de “whatsup”
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que cotam produtos, pregos etc.
entre produtores. Mas, pensando em
estruturas empresariais e plataformas
digitais, por que isso ainda nao
cresceu e se desenvolveu na mesma
escala que em outros setores?
Quais os desafios e oportunidades?
Do ponto de vista de limitadores
e oportunidades, abordamos aqui
alguns pontos de vista baseados
em conversas com diversos players.
Naturalmente, sao pontos de vista
iniciais e nao exploram todos
possiveis temas complexos e sutis
que circundam esse assunto.

FORNECEDORES - Se considerarmos
as estruturas vigentes de distribuicao
e acesso a mercado, qualquer
fabricante/fornecedor que tenha uma
rede de distribuicao estruturada tende
a restringir esse mercado, para evitar
conflitos. O contrario é verdadeiro
- entrantes e empresas sem acesso
tendem a incentivar mercado online.
Por exemplo, estive no congresso
da ARA (EUA) e a FBN. Claramente,
declaro que as “grandes empresas
nao querem entrar N0 NOsso sistema,
mas 0s genéricos sim”. Parece-nos
que essa dinamica também acontece
no Brasil.

DISTRIBUIDORES - Num primeiro
momento, plataformas online que nao
incluam distribuidores como parceiros
(principalmente nos  marketplaces)
tendem a ter esses canais como
“detratores”. Ademais, tanto para
canais quanto para a industria, as
vendas online d&o transparéncia
de precos ao cliente (como é hoje
para  eletrbnicos, por  exemplo),
transfere poder para o comprador.
Isto naturalmente amedronta muitos
negocios. Por outro lado, uma vez que

0s pregos séo disponiveis, a disperséo
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de pregos entre regides e canais
tendem a se reduzir.

ASPECTOS LEGAIS E OPERACIONAIS
- Quando se fala na venda de insumos,
muitas vezes a primeira coisa que se diz
€ “isso é ilegal”. Parece que ha ainda
desinformagdo. Se uma plataforma
integrar produtores e fornecedores,
mas a operacao for efetuada de
forma “direta” ou por meio de um
“canal”, todos requisitos do mercado
tradicional s&o realizados. Um técnico
recomenda, o produtor cota/compra
por meio da plataforma, uma empresa
(industria ou canal) avalia crédito,
fatura, emite receituario, entrega e
presta assisténcia técnica. Produtos
de baixo valor agregado, pegas,
acessorios, nutricdo animal e saude
animal parecem que devem andar mais
répido nesse modelo de negdcios.
Defensivos, sementes e fertilizantes
provavelmente vao acompanhar, mas
melhorias no ambiente institucional e
melhores opgdes de operagao logistica
e modelos de gestao de crédito e risco
terdo que se desenvolver junto.

PRODUTOR - N&o basta todo sistema
estar “organizado”. O cliente, seja
produtor rural, pecuarista etc, precisa
estar confortavel com compras online e
relacionamento com novas tecnologias.
Mudangas culturais, comunicagao,
ganho de confianca e credibilidade
(exatamente como acontece nos
mercados de consumo) serao parte do
processo de mudanga — essas forgas
podem jogar “contra” os negdcios
online. Entretanto, ndo se pode
desconsiderar o efeito tecnologia, cada
vez mais rapido em termos de adogéo,
além de mudangas na geragao, no perfil
do produtor e da maior disponibilidade
de informagdes. Essas sao forgas,

se complementadas com ganhos de

competitividade para o produtor, serao
forcas que jogardo “a favor” de novos
modelos de comercializac&o.

Assim, assumimos que as mudancas

e avangos desses modelos de
comercializacao, alinhados com novos
modelos de negdcio, sdo uma questao
de tempo (quando) e nao de “se”.
Naturalmente, todas mudancas geram
perdedores e ganhadores. Resta saber
quais empresas e agentes da cadeia
do agronegécio serado habeis e rapidos
o suficiente para estar no grupo dos
ganhadores. O tema é sensivel, mas
nao pode ser negligenciado. Fique

atento e bom trabalho. R

Matheus Alberto Cénsoli
Especialista em Estratégias de Negdcios,
Distribuicéo, Marketing e Vendas, Gestao
de Cadeias de Suprimentos, e Avaliagao de
Investimentos. Doutor em Eng. Produgao
pela EESC/USP. Mestre e Graduado em
Administracao pela FEA/USP. Professor de
MBA'’s na FGV, FUNDACE, FIA, PECEGE/
Esalg, FAAP entre outras.

M a!rkegtrat'

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

e a difusédo de conhecimento
sobre o agronegdcio brasileiro.

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

O agronomo

digital

Escolha como as tecnologias irdo
mudar sua forma de trabalho. Se vocé
nao escolher, o mercado escolhera!

Fernando de Cesare Kolya

Em outro artigo que escrevemos,
falamos sobre como as tecnologias
digitais irao demandar uma postura
diferente dos profissionais que atuam
no campo. Para que os profissionais
possam conviver em um mundo
de informagdo mais  disponivel,
diagnoésticos instantaneos e inteligéncia
artificial, ~ citamos  trés  aspectos
relevantes para ter sucesso em uma

agricultura mais tecnolégica.

1) Conhecer - o minimo que o
profissional que atua no campo deve
fazer é se inteirar sobre o funcionamento
das novas tecnologias;

2) Incorporar - o segundo passo é
fazer com que estas tecnologias sejam
integradas ao trabalho do dia a dia;

3) Superar - aqui reside o maior desafio,
a tecnologia estd automatizando

Processos, fazendo diagnosticos
antes realizados por humanos e
gerando recomendacao tao ou mais
precisas que as nossas. O desafio é
integrar estas tecnologias ao nosso
trabalho de maneira que elas sejam
potencializadas e nao simplesmente

substituam o que fazemos.

O recente boom de startups de
agricultura no Brasil (Agtechs) tem

mai/jun 2018

demonstrado o quanto a industria de
insumos e maquinas acredita neste
potencial. Mas, além das indUstrias
tradicionais, boa parte do movimento
tem vindo de empreendedores que
enxergam desafios que podem ser
superados com tecnologias digitais. O
agronegdcio tem conhecido solugdes
inovadoras que vao desde gestao de
dados de fazendas até recomendagbes
automaticas de manejo de pragas e
irigagdo. Sem falar em tecnologias
para dar maior agilidade e seguranca
a transagdo de compra e venda de
graos, emissao de CPRs, validacéo de
documentos, etc.

Como  observador  deste  cenario,
identificamos quatro aspectos relevantes
para 0 novo agrénomo, o agrénomo digital.

1) O Agrénomo digital tera que
gerar valor de outras maneiras
Um dos beneficios que a tecnologia
trouxe é o acesso facilitado a
informag&o. Hoje, encontramos tudo na
internet, em qualquer lugar. A cobertura
de rede movel no Brasil, ainda que
falha, ja permite que produtores de
norte a sul acessem informacdes de
dentro da sua propriedade. Se uma
fonte de valor do profissional € a posse
da informagao, ela j& ndo é mais téo
valiosa assim. O agréonomo digital
devera buscar outras maneiras de
gerar valor ao produtor.

2) O Agréonomo digital sera
exposto a novos conhecimentos
Conhecer de manejo de pragas, de
operacgdes, adubacdo e gestao do
rebanho fazem parte do rol tradicional
de conhecimento de um agrénomo.
No mundo digital, da agricultura 4.0, é
preciso entender de plataformas digitais
e como se integram ao ambiente de
negocios da agricultura. O agrénomo
devera minimamente entender sobre
como funcionam e que beneficios
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trazem ao seu trabalho ou ao trabalho
do produtor. Sera que além de oferecer
sementes e defensivos tera também
que oferecer software e ferramentas
tecnologicas? Isto ja esta acontecendo!
Basta ver que o FieldView da Monsanto
ja& ¢é comercializado como servicos
de assinatura anual ao produtor e ha
equipe de vendas do servigo andando
pelo Brasil.

3) O Agronomo digital vai colocar
a botina cada vez mais em outras
induastrias

Para desenvolver solugbes para a
agricultura, as startups e empresas
consolidadas  precisam do apoio
do ‘“usuario final” para construir e
testar as funcionalidades de suas
plataformas. Isso abre oportunidades
para agrénomos que queiram se
aproximar da area de desenvolvimento
de tecnologias. Mas, além disso,
considerando que o mundo digital sera
mais intenso no dia a dia da fazenda,
certamente, surgirao desafios de
implantacéo, uso e manutencéo destas
inovagbes e, por isso, o agronomo
digital devera ter uma proximidade com
a industria de tecnologia como nunca.
Reside aqui boas oportunidades para
aqueles que gostam de inovagao e do

ambiente digital.

4) O Agrénomo digital tera que

conhecer de outras funcoes e tarefas
Assim como ocorre de o agrébnomo
hoje treinar e apoiar o agricultor e
seus funcionarios na regulagem de
maquinas e aplicacdo de produtos, o
uso de tecnologias pode demandar
dos profissionais do campo habilidades
de suporte na implantagéo de sistemas
na fazenda, treinamento no uso de
ferramentas e equipamentos digitais.
Além disso, podem ser inseridas
outras atividades na rotina, como o
diagndstico remoto, parametrizagéo de
ferramentas de gestdo, configuragéo

de plataformas. E o equivalente
ao que é feito hoje em maquinas
e equipamentos, mas dentro de

plataformas digitais.

A ideia do agrénomo digital ¢ que a
intensificagdo da adocao de tecnologias
no agro abre as portas para novos
modelos de trabalhos. Esteja preparado
para as oportunidades que este ambiente
pode trazer. Informe-se sobre as novas
tecnologias, assista a palestras e videos
on line. Seja curioso e escolha como as
tecnologias irao mudar sua forma de
trabalho, pois se vocé ndo escolher, o
mercado escolhera! Rl

Fernando de Cesare Kolya
Atuacdo na drea de estratégia de canais
de distribuicao, planejamento estratégico
e governanca familiar. Mestre em
Administragéo (FEA-USP), é Engenheiro
Agrénomo pela ESALQ/USP.

Markes;rat'
A Markestrat € uma organizagéo
que desenvolve consultoria,
pesquisa e treinamento em
estratégia e busca a geragao
e a difusédo de conhecimento
sobre o agronegdcio brasileiro.

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

O novo Agro de
US$ 1,2 trilhao

(L

=

Marcos Fava Neves

raz muita alegria e esperanca

analisar o mais recente estudo

de projecdes do Departamento
de Agricultura dos Estados Unidos
(USDA) feito para alguns produtos do
agronegécio mundial. E um  relatério
de frequéncia anual, que projeta a
agricultura para os préoximos 10 anos.
Sua leitura apresenta alguns numeros
interessantes que projetei com base
em quantidades, participagbes de

mercado e valores. Podemos perceber
nos paragrafos a seguir quanto deve
crescer cada produto em termos de
mercado até 2027 / 2028, sempre com
os valores de hoje (US$), a participagéo
do Brasil e o valor adicional a ser
conquistado em exportacoes.

Na soja em graos, em 2027 / 2028,
o0 mercado (as importagbes mundiais)
crescerd 56,4 milhdes de toneladas

(de 147,7 para 204,1 milhdes) e,
assumindo-se um valor de USD 400/
tonelada, significa US$ 22,55 bilhdes
a mais. O Brasil terd exportagdes
aumentando 33,3 milhdes de
toneladas, representando US$ 13,3
bilhdes a mais que o exportado em
2017. No farelo de soja, em 2027
/ 2028, o mercado crescera 17,9
milhdes de toneladas (de 63,1 para
82,9 milhdes) e, assumindo-se um
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valor de USD 290/tonelada, significa
US$ 5,2 bilhdes a mais. O Brasil tera
exportagdes aumentando 6,5 milhdes
de toneladas, US$ 1,9 bilhdo a mais
que o exportado em 2017. No éleo
de soja, em 2027 / 2028, o mercado
crescera 4 milhdes de toneladas
(de 11,4 para 154 milhdes) e,
assumindo-se um valor de USD 820/
tonelada, resulta US$ 3,28 bilhdes a
mais. Nossa exportacdo crescera 1,5
milhdo de toneladas, US$ 1,2 bilhdo a
mais que o exportado em 2017.

No milho, em 2027 / 2028, o
mercado crescera 25,2 milhdes
de toneladas (de 163,6 para 188,8
milhdes) e, assumindo-se um
valor de USD 155/tonelada, resulta
US$ 3,9 bilhdes a mais. O Brasil
terd exportagbes aumentando 8,8
milhdes de toneladas, US$ 1,36
bilhdo a mais que o exportado em
2017. No algodao em pluma, em
2027 / 2028, o mercado crescera
4,1 milhées de toneladas (de 7,4
para 11,5 milhdes) e, assumindo-
se um valor de USD 1.540/tonelada,
significa US$ 6,22 bilhdes a mais. O
Brasil terd exportagbes aumentando
em pouco mais de um milhao de
toneladas, US$ 1,57 bilhdo a mais
que o exportado em 2017.

Na carne bovina, em 2027 / 2028,
o mercado crescera 2,1 milhdes de
toneladas (de 7,3 para 9,4 milhdes)
e, assumindo-se um valor de USD
4.050/tonelada, significa US$
8,42 bilhdes a mais. O Brasil tera
exportagdes aumentando 1,1 milh&o
de toneladas, US$ 4,4 bilhdes a
mais que o exportado em 2017. Na
carne de frango, em 2027 / 2028,
o mercado crescera 3,6 milhdes
de toneladas (de 10,3 para 13,9
milhdes) e, assumindo-se um valor
de USD 1.750/tonelada, significa
US$ 6,3 bilhdes a mais. O Brasil tera
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exportagdes aumentando 3,6 milhdes
de toneladas, US$ 3,75 bilhdes a mais
que o exportado em 2017. Na carne
suina, em 2027 / 2028, o mercado
crescera 1,3 milhdo de toneladas (de
7,6 para 8,9 milhdes) e, assumindo-
se um valor de USD 2250/tonelada,
significa US$ 13,32 bilhdes a mais. O
Brasil tera exportacbes aumentando
0,2 milhao de toneladas, apenas US$
430 milhdes a mais que o exportado
em 2017.

Estes foram os produtos analisados
pelo USDA em que o Brasil é
relevante no mercado internacional. A
soja € o carro chefe do crescimento
das exportagoes. E também arrojado
na participagao brasileira em carne
de frango e um pouco conservador
na carne suina, em minha modesta
opinido. Somente nestes produtos
(complexo soja, milho, algodao e
carnes), em 2027, o Brasil exportara
US$ 28 bilhdes a mais do que
exportou em 2017. Como este é o
numero de 2027, se somarmos o valor
adicional exportado ano a ano temos
que estes trardo US$ 155 bilhdes a
mais nos proximos 10 anos, além do
que ja trazem anualmente.

O agronegécio exportou US$ 96
bilhbes em 2017. Se este desempenho
continuar nos proximos 10 anos,
acrescido deste estimado pelo USDA,
trara US$ 1,1 trilhdo em 10 anos,
ou R$ 3,3 trilhdes, isto sem contar
o provavel crescimento em papel e
celulose e outros produtos florestais,
café, frutas, flores, acgucar, etanol,
arroz e outras commodities. Se estas
agregarem mais US$ 100 bilhdes
acumulados, levam o numero dos
proximos dez anos a US$ 1,2 trilhao.
Um volume e valor impressionantes
para a sociedade brasileira buscar no
mercado mundial, contribuindo para
seu desenvolvimento e geracédo de

oportunidades. Quanto mais reformas
estruturantes visando competitividade
tivermos, tanto na agenda publica
quanto na agenda privada, mais
margens serdo construidas e estimulos
para buscar este trilhdo ou até superar
0 nUimero aqui colocado. Rl

Marcos Fava Neves

Especialista em Planejamento e Gestao
Estratégica de Empresas Orientadas para
0 Mercado. Doutor em Administracao pela
FEA/USP, com especilizagédo na Holanda
(1998/1999). Mestre em Administracao
também pela FEA/USP, com especializagéo
na Franga (1995). Engenheiro Agrénomo
pela ESALQ-USP, Professor Titular da FEA-
RP/USP Visitante Internacional da Purdue
University (EUA) em 2013.

Markestrat

A Markestrat ¢ uma organizagao
que desenvolve consultoria,
pesquisa e treinamento em
estratégia e busca a geragao

e a difusédo de conhecimento
sobre 0 agronegocio brasileiro.

Site: www.markestrat.org
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316
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A senha para prospectar
hovos clientes

A gestao do tempo e a disciplina sao fundamentais
em administracdao de vendas

Lucas Sciencia do Prado e Luciano Thomé e Castro

entro da distribuicao de insumos,

€ natural discutrmos qual a

relevancia e mesmo quais 0s
métodos quando se trata de buscar
novos clientes. O fato é que a prospeccéo
de novos clientes é desafiadora para a
equipe comercial e demanda recursos
de tempo e capital para a empresa. Por
isso, vale a pena refletir se a gestédo de
vendas do distribuidor deve instruir a
equipe para buscar essa orientagcéo e
em qual intensidade.

Quando se trata da direcdo do
crescimento de vendas, vale fazer uso
de conhecimentos da area de estratégia
de negdcios, adaptando para a realidade
de um vendedor. Nela colocamos
quatro possibilidades de direcao de
crescimento, cruzando mercados e
portfolio de produtos: (A) crescer nos
clientes atuais com produtos e servigos
atuais (foco produto campeao), (B)
crescer nos clientes atuais com produtos
e servicos novos para eles (solugéo

completa), (C) desenvolver novos clientes
com produtos e servigos atuais (produto
campeao) e finamente (D) desenvolver
novos clientes com novos produtos e
servicos (solugcdo completa). A figura 1
mostra as quatro possibilidades citadas.

Para decidirmos qual a estratégia
faz mais sentido ou mesmo como
podemos compor nossos esforgos
entre as quatro, precisamos refletir
sobre alguns pontos. Por exemplo,

mai/jun 2018

a estratégia A faz mais sentido se
possuimos uma participagdo baixa
nos clientes que atendemos com
o portfolio atual. Além disso, na
nossa andlise do cliente verificamos
que estamos distantes de um limite
maximo de participacdo no cliente
(share of wallet), seja por andlise de
crédito ou forga do nosso portfélio. Por
exemplo, 15% de participagdo média
nas compras dos clientes referentes
ao que vendemos pode mostrar que
um esforgco adicional de presenca,
direcionamento e foco pode elevar
esse resultado  significativamente.
Ademais, uma vez que o0s custos
de aquisicdo desse cliente j& foram
superados, a prospeccao de novas
oportunidades sera feita com custos
controlados. Salvo algum investimento
adicional no relacionamento com este
cliente, aumentaremos as vendas com
despesas de vendas controladas.

Adicionalmente, esses mesmos clientes
podem ter uma utilizagdo do nosso mix
de produto muito baixa. Nosso share

of wallet mostra que podemos entrar
com produtos e servigos adicionais,
que nao sao comprados pelos clientes.
Essa estratégia, mostrada na figura 1
no quadrante B, também é chamada
de cross-selling, busca explorar mais
nosso portfolio com cada cliente. O
diagnostico aqui mostra que nossos
clientes estdo muito concentrados
em poucos produtos e, por isso,
devemos ampliar nossa abordagem e
apresentacao de vendas valorizando a
solucéo completa da nossa empresa.
Por outro lado, se entendemos
que existem menos oportunidades
de ganhar espaco em clientes
atuais podemos explorar novos
clientes. Novos clientes podem ser
desenvolvidos com os produtos e
servigos chave da empresa (estratégia
C) ou podem ser atraidos explorando
a solugdo completa (estratégia D).

De forma geral, o nivel de investimento
e dificuldade aumentam de A para D,
porém a empresa precisa refletir sobre
a necessidade de ter mais estratégias

C e D. Quanto menor a oportunidade
de crescimento nos clientes atuais, seja
com produtos especificos ou solugdo
completa, mais as estratégias C e D
devem ser fortalecidas. Alem disso,
devemos levar em consideracdo o
risco de dependéncia de poucos
clientes. Altas participagbes em
clientes atuais, tipicamente, mostram
estratégias A e B bem-sucedidas no
passado e, por isso, as estratégias C e
D s&o necessérias para diversificagao
de risco da carteira. Perder 2 ou 3
grandes clientes pode, em alguns
casos, aniquilar o resultado de um
vendedor e até uma distribuicéo
inteira. O risco de crédito tambéem
comeca a ficar muito concentrado.

Uma vez destacada a importancia
do trabalho de
novos clientes, vamos colocar aqui

prospecgao de

algumas praticas recomendadas para
que as estratégias voltadas para a
busca de novos clientes possam ser
incorporadas a rotina de vendas, na
medida indicada pela analise anterior:

PRODUTOS ATUAIS
FOCO NO PRODUTO “CAMPEAD"

Quando usar? .

* Baixa participacdo nos clientes ja
atendidos (baixo share of wallet).

* Em situacdo de necessidade de
otimizar os recursos de prospec¢ao
(tempo e dinheiro).

« Clientes insatisfeitos com as ofertas
alternativas (concorrentes).

« Clientes que estdo em ampliagao de
capacidade produtiva.

Quando usar?

e Quando o territério apresentasboas
oportunidades de cresciménto em
novos consumidores.

* Necessidade de diluicdo de concentracao;

de carteira (diminuir risco de crédito, perda
de faturamento/cliente).

« Clientes atuais ndo apresentam
oportunidades de crescimento.

* Necessidade de recomposicdo

de faturamento.

Novos PRoDUTOS DD PORTFOLIO DA EMPRESA
“S0LUCAQ COMPLETA"

Quando usar? .

¢ Clientes nos qua
poucos produtos
mix completo de
tunidade de cross
* Situacodes de nec

0s recursos de pra
dinheiro)

« Clientes insatisfe
alternativas.

« Clientes em busg
estratégicas.

NOVOS CLIENTES
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» Estabeleca um numero objetivo de
novos clientes por safra para que a
equipe desenvolva. Esse nimero pode
ser representado por percentual de
faturamento também;

* Estabeleca uma premiagao financeira
ou nado financeira demostrando a
equipe a importancia deste processo;

* Faca eventos com clientes atuais
satisfeitos buscando indicagdes de
novos clientes, iniciando o processo de
relacionamento com eles;

e Busque parceiros de negdcios
que atendem clientes do mesmo
segmento que vocé, buscando agregar
solugdes a eles. Por exemplo, algumas
empresas, como transportadoras ou
tradings, podem ter produtores como
clientes ou fornecedores;

* Pense em remunerar de forma
diferente. Crie comissbes de venda
para novos clientes por um periodo,
por exemplo, duas safras;

* Estabelega diagndsticos técnicos como
ferramenta de entrada em novos clientes.
Faca recomendagdes consultivas.

Todas as técnicas acima sao
sugestdes que podem ser detalhadas
e enriquecidas com a realidade de
cada distribuidor. Novamente, ¢é
fundamental ponderar os esforgos
entre atuais e novos clientes, para
ndo deixar a carteira de clientes
se reduzir demasiadamente e a
empresa concentrar vendas em
pouquissimos clientes. Ao mesmo
tempo, é preciso saber manter a
presenca e defender a posicao

em clientes atuais. Como sempre,

em administracdo de vendas, a
gestao do tempo e disciplina seréao
fundamentais para isso. R

Luciano Thomé e Castro
Especialista em Estratégia, Canais de
Distribuicao e Administragdo de Vendas.
Mestre e Doutor em Administragao pela
FEA/USP com especializagao na Alemanha
(Kiel) e EUA (Purdue). Administrador de
Empresas pela FEA-RP/USP

Contato: Iltcastro@markestrat.com.br
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Lucas Sciencia do Prado

Doutor em administracao de organizagoes
pela FEARP-USP. Sécio da Markestrat e
professor do Departamento de Marketing da
FGV-EAESP

Contato: Iprado@markestrat.com.br
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A Markestrat é uma organizagéo
que desenvolve consultoria,
pesquisa e treinamento em
estratégia e busca a geracéo

e a difusao de conhecimento
sobre 0 agronegdcio brasileiro.

Site: www.markestrat.org
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316
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O Cepea mergulha no
Planeta Agrorrevenda

Centro de Estudos em Economia Aplicada mais conceituado
do Brasil aprimora ainda mais a qualidade da pesquisa sobre
precos e servicos das agrorrevendas do pais

Entrevista com Ana Paula Negri e Marianne Tufani

Cepea ¢ danado! Adora
se meter com numeros,
tabelas comparativas,
desvendar enigmas matematicos,
criar parametros comparativos,
olhar o vizinho no Brasil e exterior,
entender o mercado e o produtor.
De quebra, ainda ensinar e treinar
novos  profissionais.  Sorte  das
agrorrevendas do pais, seja negocio
privado ou loja de cooperativa,
principalmente de leite, no sul
do pais. O Centro de Estudos
Avancados em Economia Aplicada
(CEPEA), ligado a Escola Superior de
Agricultura Luiz de Queiroz (Esalq)
da Universidade de Sao Paulo (USP)
ha dezesseis anos mantém uma

Sergio De Zen, pesquisador do CEPEA

Professor Geraldo Barros, do CEPEA

Equipe de Insumos Pecuarios que
levanta em 14 estados brasileiros,
todo més, mais de sete mil pregos
de insumos de 26 diferentes grupos,
em pontos de venda espalhados por
diversas regides produtoras. Mais
de 110 microrregides produtoras
em pecuaria vasculhadas. Dados
que alimentam os indices de custo
de producado utilizados pelo Banco
Central para calculo de inflagdo,
Ministério da Fazenda, Ministério da
Agricultura, Pecuaria e Abastecimento
(MAPA) e Confederacdo Nacional
da Agricultura e Pecuaria (CNA),
apoiadora do trabalho. Informagoes
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que representam um produto de valor
estratégico, possibilitando identificar
como esta o poder de compra do
produtor, o market share da revenda,
0 potencial de consumo, O Cross
selling, o comportamento do mercado
e as correlagbes com questdes
politicas e econdmicas nacionais e
internacionais. Em troca, as revendas
colaboradoras recebem dados
exclusivos do Centro, que auxiliam
na diregdo de negdcios das lojas e
no posicionamento de mercado. Um
trabalho possivel gragas ao apoio da
Confederagao Nacional da Agricultura
e Pecuaria (CNA).

Porém, em 2016, a pesquisa ganhou
gas novo. Surgiu a demanda exclusiva
para 0s insumos, sustentada pelo
interesse das empresas de saulde
animal, nutricdo, dentro outras do
segmento, para um levantamento
que fosse além dos custos de
produgao. “Surgiu, assim, o grupo de
insumos agropecuarios. As empresas
queriam conhecer o trabalho melhor,
ter projetos mais customizados com
as revendas e a nossa equipe do
setor ganhou autonomia. Saimos
apenas dos custos e passamos a
fornecer as variagdes de pregos para
custos de producgéo para corte, leite,
suinos, aves, interno do Cepea, para
0s bancos, indUstrias parcerias, etc.
Maquinas e sémen também. Nutri¢éo,
salde, vacinas, adubos, antibiéticos,
medicamentos em geral, sementes
forrageiras. Ampliamos a amostra, o
numero de produtos que coletamos
e fazemos pesquisas mais focadas
nos insumos. O nosso parceiro
pode querer, por exemplo, uma série
do valor do sal mineral apenas no
estado de S&o Paulo”, explica Ana
Paula Negri, que comanda o setor do
Cepea ao lado de Marianne Tufani,
ambas Cientistas de Alimentos
graduadas na prépria ESALQ - USP O
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.

Marianne Tufani e Ana Paula Negri, gestoras de Insumos do Cepea

novo olhar envolve pesquisar adubos
e defensivos, dieta, medicamentos,
antibidticos, medicamentos em
geral, sementes forrageiras. A
central funciona na sede do Cepea,
no campus da Esalg - USP, com
sete estagiarios coletando dados,
mensalmente, por telefone. Séo
jornalistas, economistas, engenheiros
agrébnomos, estudantes de Gestao
Empresarial de faculdades como
a propria ESALQ - USP UNIMEP,
FATEC. Permanecem durante dois
anos. “Eles passam trés semanas
fazendo contatos com mais de
setecentas agrorrevendas. O pessoal
gosta de falar ao telefone e a troca de
informacodes fica melhor do que whats
app. E uma semana para analisarmos
0s numeros, as estatisticas,
fazermos correcoes e refletirmos
sobre as distorgoes, os aspectos
mais diferenciados”, fala Marianne
Tufani. S&o quatro colaboradores
por regiao e conversa direta com
os balconistas. Quatro revendas
por municipio. “Com o0s novos
informantes, enviamos uma carta

de apresentagé@o, nos identificamos,
falamos da pesquisa, quem somos.
Tratamos com revendas de todos
os portes. De uma unidade até rede
com vinte lojas. E a grande novidade
de  provocarmos levantamentos
qualitativos. A cada més, fazemos
uma pergunta especifica, tematica.
Pode ser a saida do produto de um
parceiro especifico ou propostas do
Cepea mesmo”, revela Ana Paula
Negri. Em contrapartida, os parceiros
tém acesso a um informativo com
média mensal de insumos no Estado
dele, o que estd ocorrendo em
sua regido, graficos com relagdo
de troca, preco do milho, boi,
leite, analise de mercado futuro.
“Preferimos conversar com revendas
que comercializam diversas marcas,
pois levantamos dados  sobre
aqueles produtos que elas mais
vendem. As marcas mesmo. Dez
ou doze itens que mais sdo levados
pelos produtores. E fazemos a média
dos Top Price e Low Cost (maiores
e menores pregos)”’, acrescenta
Marianne Tufani.
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Qual o grande objetivo do Cepea ao detalhar ainda
mais a coleta de dados de insumos desde 2016?

O foco é aumentar o nimero de colaboradores a partir do
aumento de parceiros fornecedores de dados. E entender
mais detalhadamente como funciona uma revenda. Politica de
compras, tipo de consumidor, o que ela atende em termos de
segmento. E, em troca, oferecermos mais para a revenda. Nao
s6 o informativo, ter uma parceria mais solida.

Qual o beneficio para a revenda e para a indistria?

A revenda pode usar as informagbes como planejamento
de vendas, para analisar que tipo de modelo produtivo esta
avangando pelas regides do Brasil, qual produto vai ser mais
demandado, outros que perdem forga com o tempo. Os precos
séo disponibilizados aos parceiros em forma de categoria, uma
média mensal estadual e a variagéo dos grupos de custos. E as
lojas ficam andnimas. Por outro lado, estreitamos os lagos com
a industria porque estamos com mais visibilidade. Afinal, sdo
sete mil pregos levantados por més.

A economia e outros fatores interferem na vida
financeira das revendas?

Certamente. Todos o0s precos e valores da revenda s&o
impactados pelas crises econdmicas, 0 cambio, 0 custo dos
combustiveis que altera os fretes. E uma relagéo direta.

Pelo que vocés levantam nas questoes qualitativas, o
que é determinante dentro da loja para o produtor rural
comprar um produto?

O que importa, realmente, € o prego. Vem em primeiro lugar
e fideliza o produtor. A forga de um produto também conta,
mas bem menos. E sb depois vem a marca da indUstria ou a
parceria exclusiva com fornecedores.

Que indagagoes qualitativas vocés pretendem fazer
ainda este ano com as revendas?

O que mais vende dentro da loja, 0 que mais sai em época
de campanhas de aftosa, como vai ser o posicionamento delas
depois do fim da vacinagao obrigatéria, como vai funcionar
0 negécio daqui para frente, entender a logistica da casa, a
entrega que elas realizam.

Por falar nisso, o fim da vacinacao obrigatéria comeca
pelo primeiro bloco (Rondénia e Acre) ja em 2019. As
revendas vao sofrer?

Com certeza, elas serao impactadas. As campanhas levam o
produtor para dentro da loja e ele acaba comprando outros
produtos de que necessita, sdo abordados pelos balconistas
e isso representa aumento de vendas. Para a revenda, é

‘ Desejamos
mostrar a
Importancia da
agrorrevenda
brasileira.

melhor que o produtor rural va até a loja. Ele compra mais.
E a maioria das revendas néo tém condigbes de colocar
funcionarios no campo para conseguir novos clientes e
atender os ja conhecidos.

O que pode diminuir este impacto?

O grande potencial que a pecudria tem para crescer nos
proximos anos, principalmente, com o avango das integragdes
nas fazendas, com milho, soja, cana, madeira e outras culturas.
E o uso de genética na pecuéria de corte, que deve se elevar
bastante nos préximos anos. Isto vai provocar mais demanda
nas revendas.

Como vocés enxergam o futuro da atuacao das
agrorrevendas?

A gente percebe crescimento nas vendas de outras formas, mas
0 que prevalece ainda é a venda direta na loja. O produtor gosta
de ir até 4. E isso é bom para a revenda. E a regionalizagao
deve prevalecer por diversos fatores: caracteristicas de produtos
e producao, custo do frete, fidelizacao, etc.

Quais os planos do Cepea para 2018 e 2019?

Nossa meta é conseguir levantar dados dentro de um universo
de 1.500 revendas no Brasil inteiro. E, se for necessario,
aumentamos a equipe para realizar este trabalho. O que
desejamos é mostrar a importancia da agrorrevenda brasileira.

Qual o sonho para o futuro?

Daqui dez anos, nds queremos nos consolidar como a maior
e melhor fonte de dados sobre Insumos Pecuérios do Brasil e
também do mundo. R}
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Trump, China e
o Agro Brasil

Guilherme Bellotti, analista sénior de Agronegdcio do Itall BBA

governo Trump tem adotado

varias medidas para reduzir o

déficit comercial com o pais
asiatico que, em 2017, alcangou US$
375 bilhdées. Ao anuncio da imposicéo
de taxas de importacao sobre ago e
aluminio chineses em margo se soma
0 memorando que prevé a imposicéo
de US$ 100 bilhdes em tarifas a
outros produtos do pais asiatico. Em
retaliagéo, o Ministério de Comércio da
China ja sinalizou que pretende impor

tarifas sobre 106 produtos americanos.
Esse cenério, que
parece

intuitivamente
beneficiar o  agronegdcio
brasileiro, pode ter desdobramentos
que ndo sejam tao favoraveis assim
a esse importante setor da economia
nacional. O primeiro aspecto que deve
ser avaliado para estimar tais impactos
é quais sdo os principais produtos
agricolas  importados pela  China,
cuja principal origem sao os Estados
Unidos e estao sujeitos a intengéo de

aumento tributario chinés; e, entre eles,
quais sao os principais produzidos e
exportados pelo Brasil.

Dentre os produtos que atendem a
tais caracteristicas, o caso da soja
¢ 0 que mais chama a atengdo. O
aumento da tarifagdo sobre o produto
norte-americano — que atinge parte
significativa do berco eleitoral de Trump
— poderia até a beneficiar o Brasil no
curto prazo se a queda dos precos
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Estanalistade Jafoi

Erocuts retaliagdo chinesa? taxado?
Soja Sim Nao
Milho Sim Nao
Carne bovina Sim Nao
Carne suina Sim Sim
Carne de frango Nao MNao
Aglcar Nao Nao
Etanol” Sim Sim
Algodao Sim Nao

Importagdo Total % dos EUAnas
Chinesa(milton) importagdes chinesas
G3.495 38%
2.464 0%
925 0%
1.650 10%
450 0%
2280 0%
23.740 0%
1.096 48%

% doBrasilnas Exportacdes total
importagdes do Brasil (USDmm)
58% 257
1% 46
23% 6.1
3% 16
87% 71
34% 114
0% 08
8% 14

*Mil litros. Em 2017, as exportagdes americanas foram fortemente afetadas pela imposicéo de 30% de imposto sobre o
etanol em janeiro do mesmo ano. No ano anterior, os EUA haviam exportado 853 milh&es de litros para o0 mercado chinés.

Fonte: USDA, SECEX, Ministério do Comercio da China.

na bolsa de Chicago for compensada
pelo aumento dos prémios nos portos
brasileiros. No entanto, tendo em vista
que em 2017 os compradores chineses
importaram 93 milhdes de toneladas de
soja - das quais 38% foram originadas
nos Estados Unidos, acredita-se que o
aumento tarifario ndo duraria por muito
tempo dada a dificuldade em encontrar
volume semelhante em outros paises
produtores. Uma escassez de oferta do
produto poderia ter desdobramentos
substancialmente negativos para a
economia local.

Poder-se-ia argumentar que o Brasil se
beneficiaria das restrigcbes a carne suina.
Todavia, ndo se acredita na existéncia
de um espago muito relevante para o
aumento das vendas nacionais — além
daquela que ja temos observado nos
trés primeiros meses de 2018 -, ja
que a oferta local do produto estad em
expansao na esteira da modernizagao
da produgdo. Além disso, ha forte
concorréncia com a produgdo na
Unido

Europeia, responsavel por

aproximadamente 2/3 das importagoes
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chinesas. A expectativa, por exemplo,
€ que a importagdo do pais asiatico
reduza 3% em 2018.

Outro produto que vale chamar a
atencdo é o etanol. Isso porque o
governo chinés aprovou, recentemente,
0 aumento da mistura de etanol
anidro na gasolina para 10% até
2020, sugerindo que, diante da baixa
capacidade instalada da industria local,
as importagdes do produto deveriam
aumentar (em 2017, o consumo de
gasolina foi de 162,8 bilhdes de litros).
Porém, o efeito desse aumento da
tarifa para o Brasil apresenta dupla
interpretagédo. Se, de um lado, poderia
abrir portas para o produto brasileiro no
mercado chinés, por outro, tenderia a
reduzir os precos do etanol americano
e aumentar a sua competitividade nos
portos brasileiros. A essa perspectiva
de impactos limitados de curto prazo,
nao se descarta a possibilidade de
que o governo chinés faga concessoes
comerciais aos Estados Unidos na
tentativa de resolver o imbroglio. Isso
poderia refletir, por exemplo, em uma

reabertura das portas chinesas para
o frango americano, 0 que poderia
reduzir as exportagdes brasileiras para
tal pais que, no ano passado, somaram
US$ 760 milhdes.

N&o se pode perder de vista também
que caso essas acdes protecionistas
perdurem no longo prazo, poderemos
observar uma reducdo no crescimento
do comércio global, o que, por sua
vez, tem relagdo direta com o nivel da
atividade econémica no mundo. Essa
queda na taxa de crescimento do PIB
global podera reduzir o fmpeto de
aumento da demanda por alimentos no
mundo e, consequentemente, impactar
as exportagbes do Brasil no futuro.
Portanto, apesar de que, intuitivamente,
a guerra comercial entre Estados
Unidos e China parega beneficiar o
agronegocio brasileiro, um olhar mais
atento sugere que tal cenario — além
de n&o ser tao positivo — traz consigo
alguns elementos de risco significativos
no médio e longo prazos, os quais
poderiam comprometer parte de todo o
crescimento esperado desse setor. R
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centro de estudos avancados em economia aplicada

O raio-x dos principais
INSUMOS has revendas

partir desta edicdo, o Centro

de Estudos Avancados em

Economia Aplicada (Cepea)
terd um espago Revista AgroRevenda
para trazer analises de mercado de
insumos pecuarios que contribuam
estrategicamente para as revendas de
todo o Brasil

O que é o Cepea?

O Cepea é o Centro de Estudos
Avangados em Economia Aplicada
e esta localizado na Esalg, que €
a Escola Superior de Agricultura
“Luiz de Queiroz”, um dos campi

L

da USP
Paulo). O Cepea-Esalg/USP fica em

(Universidade de Séao

Piracicaba, interior do estado de
Sao Paulo. O Centro de Pesquisas
€ o responsavel pela elaboragédo de
Indicadores de pregos agropecuarios
de forte referéncia no mercado,
como o0 Indicador do boi gordo
ESALQ/BM&FBovespa. Além disso,
desenvolve pesquisas nas areas
ambiental, florestal, de macro e de
microeconomia, sendo o responsavel
pelo calculo e pela divulgagao
do PIB do agronegécio brasileiro.
A equipe do Cepea € formada

CONCEITO CROSS SELLING

por  professores, pesquisadores,
analistas, doutorandos, mestrandos e

alunos de graduacéo.

No ambito da pecudria, o Cepea
coleta informagdes dos mercados de
boi gordo, bezerro, leite, suino, aves,
ovos e ovinos. O grupo de Pecuéria
também levanta dados de custos de
producdo de gado de corte, de leite,
aves e suinos. A Equipe de Insumos
Pecuarios, por sua vez, ¢ um antigo
grupo que atuava apenas Ccomo
suporte as pesquisas de custos, com
levantamento de precos e de mercado

b

G
&

il
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Adubos e Corretivos
Defensivos Agricolas
Dieta (bovinos, ovinos e suinos)

Insumos para Reprodugao Animal
(bovinos, suinos e aves)

Limpeza de Desinfecgao

Medicamentos - Antibidticos
(bovinos, suinos e aves)

Medicamentos - Antimastiticos

Medicamentos - Controle Parasitario
(bovinos, suinos e aves)

Medicamentos - Vacinas
(bovinos, suinos e aves)

Medicamentos em geral
(bovinos e suinos)

Rastreabilidade
(brinco de identificagao)

Sementes Forrageiras
Sementes Milheto

Suplementagao Mineral
(bovinos e suinos)

de insumos agropecuarios em revendas
desde 2002. Recentemente, com a forte
demanda gerada por esse mercado, a
Equipe de Insumos pecuarios cresceu
e se tornou independente.

A equipe de Insumos Pecuarios
Desde 2002, a Equipe de Insumos
pecudrios  faz  levantamento  em

14 estados brasileiros, coletando,
mensalmente, mais de sete mil pregos de
insumos de 26 diferentes grupos (Confira
tabelas abaixo). Dentre os colaboradores
da Equipe, cerca de 500 sdo agentes
que atuam em revendas agropecuérias.
A partir destas informacbes, como
produto de valor estratégico, € possivel
identificar como esta o poder de
compra do produtor, o market share
da revenda, o potencial de consumo,

o cross seling, o comportamento do
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7.000

precos/més =

46.849

InformacBes/ano

mercado e as correlagdes com questoes
politicas e econbmicas nacionais e
internacionais. Além disso, todas as 500
revendas colaboradoras de informagoes
mencionadas acima  recebem em
troca dados exclusivos do Cepea, que
auxiliam na direcao a ser seguida e qual
posicionamento de mercado tomar,
principalmente neste cenério de indecisao

politica e instabilidade econémica.

Mercado

No final de marco, o Cepea identificou
que os precos dos medicamentos
subiriam cerca de 10 a 20% no més
seguinte, visto que a matéria-prima
importada estava se valorizando, devido
a escassez de produto. A partir destas
informacdes, colaboradores do Cepea
puderam se prevenir e se organizarem
nas vendas ao produtor. R

Carrca

FACA PARTE DA NOSSA COMUNIDADE!

A Comunidade Cepea é aberta a quem
negocia produtos e insumos agropecuarios
Se vocé vende, compra ou faz a
intermediacéo de negécios, pode ser tornar
um “Colaborador do Cepea”. Essa relagédo
nao envolve nenhum custo financeiro
Baseia-se exclusivamente na troca de
informagdes. O Colaborador passa a
equipe Cepea informagoes sobre negécios
especificos e recebe, em troca, pregos
médios regionais e andlises do mercado
sobre o qual colabora. O contato da equipe
Cepea ocorre em dias e horarios acordados
previamente com o Colaborador.

Entre em contato!

E-mail: insumospec@cepea.org.br ou
cepea@usp.br

Telefone: (19) 3429 8848

Site: www.cepea.esalg.usp.br
Também estamos nas redes Sociais:
Facebook: @cepea.esalq
Instagram: @cepea_esalq_usp
Twitter: @CepeaEsalq
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A revend_a chamada
cooperativa

Elas plantam, produzem proteina animal, sdo
supermercados, bancos e ainda representam 30% da
comercializacdo de insumos agropecuarios no Brasil

ouca gente sabe,
cooperativa € como um pequeno

mas uma
municipio.  Sim, igualzinho ao
porte de mais de 4.500 municipios que
integram a nagéo Brasil. Trabalha com
até dois mil associados, gera renda para
mais de dez mil pessoas, movimenta
bilhbes de reais em faturamento,
comercializacao e pagamento de tributos.
Atingindo até 30 mil pessoas diretamente
e indiretamente. Quer mais? A maior

cooperativa brasileira chama-se Coamo
Agroindustrial  Cooperativa, tem sede
em Campo Mourdo, no Parand, possui
quase 29 mil associados, tem receita de
mais de R$ 11 bilhdes e exporta US$ 1,3
bilh&o por ano. E um movimento superior
a mais de cem paises do mundo.

E um dos negdcios mais importantes
no trabalho das cooperativas ¢é oferecer
pacotes tecnoldgicos aos produtores

associados, isto é, produtos e insumos
utilizados na atividade rural, como
Ninguém
consegue cravar, mas é certo que

as tradicionais revendas.
o Brasil j& pode ter ultrapassado a
casa de dez mil lojas agropecuarias
espalhadas por unidades cooperativas
em 26 estados e Distrito Federal. Que
vendem perto de R$ 10 bilhdes ao ano.
Uma bolada que nédo esté nada facil de
embolsar ja que o avanco de diversas
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modalidades de venda, principalmente
a digital, e a concorréncia direta das
revendas tradicionais, estdo colocando
inmeros desafios no caminho destas
cooperativas. Todas elas procuram
‘vender’ suas lojas como espago de
congragamento entre cooperativa
e cooperado, expdem as principais
linhas de produtos nos préprios sites,
ainda que timidamente,

um duro danado para convencer 0s

mas dao

lavradores e pecuaristas. “Um dos
grandes gargalos ¢ treinar a equipe
que atende. A loja de cooperativa é
marcadamente balconista, venda, e
ndo autosservico. Mas o funcionario
ndo é treinado para oferecer opgdes
ao produtor, questionar o cooperado
sobre o que ele esta fazendo, de que
maneira, sondar mais detalhes sobre a
acéo dele 1a na propriedade. Ele pega
exatamente o que o produtor solicitou e
entrega. Assim, ndo ha como aumentar
o ticket médio da loja. E também ha
a questdo de desproporcionalidade
de oferta. Por exemplo, quinze
marcas de carrapaticida. Sera que é
mesmo necessaria tanta opgao. Outro
fato ¢ que a cooperativa também
precisa melhorar a apresentacao dos
produtos”, avalia Luciana Martins,

diretora da MPrado Cooperativas.

A capacitagao dos atendentes sempre
foi uma fixacdo para a Cooperalfa,
poténcia catarinense do segmento,
que faturou R$ 2,7 bilhdes em 2017,
aumento de 55% sobre o ano
anterior. “O principal objetivo é manter
a cooperativa competitiva, deixar a
equipe motivada e bem informada para
conquistar o cooperado, mostrando a
ele a vantagem de comercializar com a
cooperativa, ter acesso a produtos de
qualidade. E alerta-lo sobre problemas
de pregos, concorréncia desleal até
de multinacionais, e atravessadores
que enganam o produtor. Temos

que quebrar este tabu, mostrando
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Roberto Bolsanello e Carlos Portela, da DSM

a importancia de trabalhar com a
cooperativa, de que isto é sindnimo
de seguranga’, esclarece Romeo
Bet, presidente da  Cooperalfa.
Neste sentido, a Alfa nao perdeu a
oportunidade nem mesmo durante a
festa pelos cinquenta anos de vida, no
ano passado. Quem adquiriu insumos
nas lojas ganhou cupons e participou
do sorteio de cinquenta prémios. A
Cooperativa Regional de Cafeicultores
em Guaxupé Ltda (Cooxupé) foi mais
fundo ainda. Com 14 mil cooperados
e faturamento de mais de R$ 3 bilhdes
em 2017, investiu em um programa
especifico para gerir 0s negdcios
das lojas de insumos, principalmente
fertilizantes e defensivos. “O cooperado
quer comprar 0 insumo pelo menor
preco possivel, vender o produto dele
pelo maior preco e receber assisténcia
e acompanhamento. Nossa funcao
como cooperativa € se equilibrar
nestas questdes todas. Centralizamos
as compras, racionalizamos a
logistica e investimos em controlar
a distribuicao de insumos para os
cooperados. Chegamos a travar a
venda de produtos que nao sao da
época. E alternamos as entregas

com frota propria de doze veiculos e
servigo terceirizado para atender os
associados”, explica Carlos Alberto
Paulino, presidente da Cooxupé.

O desafio dos insumos colecionam
espalhados  pelo
Brasil. A Coopercampos, de Santa

outros  exemplos

Catarina, resolveu se vestir de
loja privada. “Mudamos o layout,
montamos 0s pontos como  se

fossem supermercados, com linhas
de produtos
uma maneira diferente de trabalhar.

diferentes.  Criamos
Normalmente, ¢ um bodegéo, tudo
jogado. E investimos em gestao”,
brinca Laerte lzaias, Diretor Executivo
da cooperativa. O resultado foi que
as dezesseis unidades faturaram 33
milhdes de reais no ano passado, um
crescimento de 17%.

Mas existem aquelas cooperativas que
perseguem 0s mesmos resultados,
porém apelando para a tradigéo.
“Yamos permanecer com vantagens
competitivas, como o associado
procurar pela gente. Temos produtos
de qualidade, excelente assisténcia

técnica, com mais de 600 médicos
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Romeo Bet, presidente da Cooperalfa

veterinarios e engenheiros agrébnomos
que atuam no campo, ao lado do
produtor. Por outro lado, precisamos
enfrentar o desafio do crédito. Muitos
produtores nao querem buscar o
dinheiro no banco e exigem comprar
na cooperativa a prazo, o que deixa
a gente
de acidentes climaticos”, examina

muito vulneravel no caso

Luiz Carlos Chiocca, presidente

da Coopercampos. Pelo menos
por enqguanto, a tatica tem dado
resultado. Com 1.100 associados
ativos, a Coopercampos negocia
menos 800

insumos com pelo

produtores frequentemente.

Em Castro (PR), a
Castrolanda reza na

Cooperativa
cartilha
associativismo com mais rigor ainda.
“Nossa regra é 100% de fidelidade.
Precisa comprar na cooperativa, nao
pode pular de galho em galho”, alerta
de cara Franz Borg, o Presidente, que
comanda perto de 900 associados.
Ele alerta que o sistema deles envolve
duzentos profissionais no processo
de assisténcia e ainda garante outros

beneficios para o centro de atengéo

do negécio, o cooperado. “Temos que
ter o foco no produtor. Somos o elo
da cadeia que faz a distribuicdo dos
insumos para eles, sempre buscando o
melhor preco e o melhor atendimento.
Paraisto, temos que estar assessorados
por outros elos, que sao os fabricantes
e as revendedores destes insumos.
Buscamos aliancas para a cadeia ser

sustentavel. Representamos nossos

associados no interesse de adquirir
insumos e distribui-los de uma forma
correta e sustentavel. No mercado, ele
pode encontrar problemas, estd mais
exposto. Além disso, trabalhamos com
programagao. Planejamos a safra com
seis meses de antecedéncia, é tudo
programado. Precisamos de volumes,
necessidades para nos programarmos.
Sem falar que uma revenda néo é igual
uma cooperativa. Precisamos de um
prego fixo para todos. Ja as empresas
podem buscar margens”, detalha.
Mas Franz Borg confia no sucesso de
todas as possibilidades. “A parceria
Industria e Cooperativa vai permanecer
enquanto houver a distribuicdo de
ganhos entre todos os elos da cadeia
produtiva”, sentencia.

Uma opiniao que certamente tem o
aval das empresas fabricantes. “Fomos
participar do encontro das cooperativas
justamente para entender, cada vez
melhor, como nos relacionamos com
mais intensidade com este importante
agente do agronegdcio brasileiro”,
adianta Carlos Portela, da DSM, gigante
que ja desenvolve um projeto préprio de
relacionamento com as cooperativas,

Luiz Carlos Chiocca, diretor-presidente e Laerte |zaias, diretor Executivo da Coopercampos
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principalmente na regido sul do pals,
berco da modalidade produtiva. Tudo
incluido no bem-sucedido programa de
atuac&o conjunta com as revendas. A
DSM busca fortalecer o relacionamento
técnico e comercial com os dois
parceiros, promovendo condigoes
comerciais e treinamentos técnicos
para funcionarios e associados sobre
solugbes de nutriggo animal para o
campo, seja com os produtos com
a tecnologia exclusiva da marca
Tortuga ou via fébricas de ragéo.
“Outra importante acédo é a Semana
do Programa de Relacionamento com
Cooperativas, ocasiao em que houve
negdcios com condicbes comerciais
muito atraentes para os associados.
A marca Tortuga, além de oferecer
produtos com tecnologias exclusivas,
possui a maior e mais capacitada
equipe comercial e técnica do Brasil
no campo, ou seja, fatores que, com
certeza, influenciar@o o sucesso nestas
parcerias”, reforca Roberto Bolsanello,
coordenador nacional de relacionamento

com cooperativas da DSM.

Outra poténcia do segmento néo
desgruda de jeito nenhum das
cooperativas como modalidade
importante de comercializacéo. A Basf
também mantém uma agéo especffica no
ramo, o Cooperar, hd mais de dez anos,
com mais de cem cooperativas agricolas
em um universo de 500 mil produtores
rurais. “Nosso diferencial & que estamos
interessados em atuar nas caracteristicas
proprias de cada cooperativa. Apostamos
nas personalizacao das nossas acoes,
do nosso programa. Cada cooperativa
é de um jeito. Cada uma vive momentos
diferentes. Estamos dispostos a viver
a particularidade que a cooperativa
tem. Trabalhar com cooperativas €
excelente, estamos dispostos a avangar
nesse sentido. Construcdo conjunta
de negocios, cumplicidade, soma de
energia. Somos mais nesta linha do

mai/jun 2018

que da imposicao. Estamos do mesmo
lado”, declara Gustavo Bastos Alves,
Gerente de Marketing da Basf. Gustavo
reforca que a industria vé com bons
olhos a cooperativa recebedora de
insumos até porque o mais importante é
que o produtor tenha acesso as nossas
tecnologias. “E para ele que a gente
investe grandes recursos, descobrimos
novas moléculas, para que produza
mais. E as cooperativas fazem isso
com primazia. Elas sao integradas
por produtores e a relacéo € genuina,
assim como a Basf. Por isso, os
esforgos se somam. Légico que ha
desafios. Elas estdo inseridas em
um contexto complexo. Mas elas
negocios,
conseguindo novos lideres, mantendo
o produtor fiel. Ja& que ele busca
novas tecnologias e vai ao mercado

tém aumentado seus

se for necessario. E ai que podemos
ajudar. Temos uma plataforma de
servigos, a cooperar, especifica para
trabalhar ao lado delas, capacitando
equipes das cooperativas, fazendo
treinamentos, etc. E o0s novos
produtos que lancamos atraem o0s
produtores a irem as cooperativas.
Sem falar em mais de trés mil
produtos que atraem os produtores.
Esta maior captura de valor faz a
cooperativa ter mais caixa, atrair
novos cooperados, aumentar a
participacao no mercado. E a Basf
faz questao de aproximar 0s corpos
técnicos nossos e das cooperativas,
para aumentar a sinergia. Sentamos
e discutimos como melhorarmos os
ganhos da cadeia. Com o objetivo
de gerar valor ao agricultor”, conclui

Gustavo Bastos Alves. R

Gustavo Bastos Alves, gerente de Marketing da Basf
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Como ter exceléncia
em vendas

UCBVET promove workshop

para revendedores

onquistando a exceléncia

em vendas” é o tema de

uma série de treinamentos
que a UCBVET, empresa brasileira
de medicamentos veterinarios para
animais de produgao e pets, com mais
de cem anos de atuagéo no pals, vem
realizando desde junho deste ano

nas principais unidades da Alvorada

Produtos

Agropecuarios,tradicional
revendas

rede de presente em
sete estados do Brasil: Acre, Para,
Tocantins, Goias, Mato Grosso do

Sul, Mato Grosso e Rondodnia.

Com seis horas de programacao, o
treinamento, ministrado por Marcos
Antonio de Oliveira Ferreira, Gerente de

Produtos UCBVET Saude Animal, tem
como objetivo fortalecer a parceria com
as revendas e instrumentalizar as suas
equipes de vendas, com informacdes
atualizadas e técnicas.

O workshop apresentado por Marcos

Ferreira, que, além de médico-

veterinario € Especialista em Produgdo
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Marcos Ferreira: “Objetivo € fortalecer a parceria com as revendas e instrumentalizar as suas equipes de vendas”

Animal e tem MBA Executivo em Marketing
e Vendas pela FGV (SP), é dividido em
dois mdédulos de alta performance e
curta duragdo, com trés horas cada. O
primeiro moédulo tem como tema “O
Comportamento do Cliente & Vendedor”
e aborda o Vendedor Passado x Futuro
(compreender o vendedor no mercado
competitivo dos dias atuais), a Psicologia
das vendas (aprender a importancia da
venda de valor aos clientes), os Estilos
Sociais (conhecer o estilo social dos
clientes e como agir com eles) e o Ciclo
da Decisdo (as etapas da decisao de
compra do cliente).

Ja o segundo modulo, “O Ciclo de
Vendas — como ser mais efetivo nos
resultados?”, engloba o Processo de
Vendas (estudar o passo a passo
da venda), a ATT — Administragdo do
Tempo e Territério (aprender a dividir
clientes e determinar a frequéncia de
visitas), o Planejamento/Objetivo de
Visita (como elaborar um planejamento
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bem sucedido), a Matriz de Valor
(fazer uma matriz de valor para tornar
0 produto atraente para ser negociado)
e a Metodologia de Vendas (perguntas
estratégicas para obter a exceléncia

nas vendas).

“Os treinamentos presenciais tém inicio
no dia 21 de junho, em Campo Grande
(MS). A seguir, iremos para as unidades
de Dourados (MS), Goiania (GO) e
Cuiabéa (MT)”, fala Marcos Ferreira
sobre a primeira etapa do programa.

Se necessario, haverd, ainda,
treinamento  on-line por intermédio
da plataforma de Ensino a Distancia
(EaD) da UCBVET,
iniciativa da empresa para desenvolver

Universidade

0s seus profissionais e estender os
conhecimentos técnicos e comerciais
também para os revendedores.
‘O objetivo é levar o workshop
‘Conquistando a exceléncia em vendas’
revendas

para outras parceiras”,

informa o Gerente de Produtos UCBVET
Saude Animal.

A indUstria  farmacéutica UCBVET
Fundada em 1917atua em todo o
territorio nacional e exporta para paises
da América Latina, Africa e Oriente
Médio. Possui uma unidade industrial
em Jaboticabal e uma unidade de
negoécios em Ribeirdo Preto, ambas
no interior de Sao Paulo. Sua equipe é
composta por profissionais altamente
qualificados,
veterinarios, farmacéuticos, quimicos,

incluindo médicos-
bidlogos e zootecnistas. Atualmente,
tem no portfélio 57 produtos em
106 apresentagcdes, destinados ao
tratamento de caes, gatos, bovinos,
sufnos,  ovinos,

caprinos, equinos

e aves. Séo antimicrobianos,
analgésicos,
antitoxicos, reconstituintes orgéanicos,

endectocidas,

anti-inflamatérios,

endoparasiticidas,
ectoparasiticidas e hormonios. Mais
informagdes em www.ucbvet.com. Rl

JLGAGAO
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DSM mira as
cooperativas

Estratégia busca fortalecer o
relacionamento técnico e comercial
com estes importantes parceiros

Treinamento da equipe técnica

DSM é uma empresa global

de ciéncias, ativa nas é&reas

da saude, nutricdo e materiais,
criando valores para seus clientes,
ajudando-os com solugdes para 0s
maiores desafios mundiais. A empresa
usa sua ciéncia brilhante para criar
vidas brilhantes para as pessoas
de hoje e amanha, fornecendo os
ingredientes para desenvolver produtos
mais  sustentaveis, saudaveis e
nutritivos, além de serem inovadores
e alcangcarem desempenho superior.
Pensando no mercado das cooperativas
agropecuarias, que vém crescendo
fortemente no segmento pecuario, com
sua abrangéncia e atingindo um grande

volume de clientes, a Tortuga, uma
marca DSM, incluiu as cooperativas
no seu bem-sucedido programa de
relacionamento com revendas.

No Brasil, atuam mais de 1.500
cooperativas  agropecuarias,  que
possuem mais de um milhado de
associados e obtém movimentacéo
financeira de cerca de 200 bilhdes
de reais. Boa parte dessas 1.500
cooperativas atua com pecuaria e a
maioria de seus associados é formada
por pequenos produtores, vide, por
exemplo, o censo das cooperativas
de leite de 2015, em que 47% dos
produtores produzem até 100 litros/

dia e somente 5% dos produtores

associados ordenham acima de 1.000
litros/dia. Para conseguir atender
estes pequenos produtores, somente
através de uma parceria forte junto a
esses canais.

Com o novo foco do programa, a DSM
busca fortalecer o relacionamento
técnico e comercial com estes
parceiros, promovendo  condigbes
comerciais e treinamentos técnicos
para funcionarios e associados sobre
solugbes de nutricdo animal para o
campo, seja com os produtos com a
tecnologia exclusiva da marca Tortuga
ou via fabricas de ragéo.
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Evento Cooperativa Cooperja

Outra importante acado é a Semana
do Programa de Relacionamento com
Cooperativas, ocasido em que varias
cooperativas parceiras tiveram uma
semana de negdcios com condigdes
comerciais muito atraentes para
0os associados. “A marca Tortuga,
além de oferecer produtos com
tecnologias exclusivas, possui a
maior e mais capacitada equipe
comercial e técnica do Brasil no
campo, ou seja, fatores que, com
certeza, influenciardo 0 sucesso
nestas parcerias”, destaca
Roberto Bolsanello, coordenador
nacional de relacionamento com
cooperativas da DSM. R
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Treinamento para
bom atendimento

Seropec Shopping Rural destaca a receita de sucesso
e o poder de trabalhar com produtos de qualidade,
em parceria com a Ourofino Saude Animal

-

Loja da Seropec Shopping Rural, em Seropédica/RJ

4 sdo quase 30 anos de

Ferreira, sécio-proprietario da revenda, uma longa histéria de
credibilidade.
desde o inicio da loja e a Ourofino

respeito

histéria e muitos contatos com  fazer tudo bem feito e promover um e “Estamos juntos

profissionais do setor, em um  ciclo virtuoso a todos os produtores

relacionamento baseado em confianca.  fazem parte da trajetéria da Seropec. tem produtos de qualidade, com

A Seropec Shopping Rural, localizada  “Estamos aqui para oferecer a  eficacia comprovada e que realmente

em Seropédica, municipio da Regido  solugdo para os clientes”, diz.  funcionam e resolvem os problemas

Metropolitana do Rio de Janeiro, tem  Variedade de produtos e uma grande  do campo”, diz Ferreira. O veterinario

um mix variado de produtos, presenca e comprometida equipe também e sucessor dos negdcios, Jodo Paulo

no varejo e atacado, e trabalha com a  integram a receita de sucesso. Ferreira, ressalta que a Seropec atua

missé&o de ser um elo entre fornecedor com solugdes veterinarias que néo

e cliente, estabelecendo a seguranga A Ourofino Saude Animal faz parte da  causam problemas aos clientes. ‘A

das vendas a partir de solugdes com  familia Seropec. A parceria comegou  Qurofino atende esse panorama.

eficacia comprovada. Para Mauricio  quase junto com a revenda, trilhando  N&o temos reclamagao de veterinario
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yse veie

sobre produto que ndo respondeu ao
previsto em bula”, reforca.

Para aprimorar o relacionamento
com o0s profissionais da regiao, a
parceira Ourofino Saude Animal
também auxilia com treinamentos e
orientagdes. “Oferecemos suporte no
balcdo e aos veterinarios. Buscamos
treinar e orientar os vendedores”,
Gilberto
médico-veterinario e representante

afirma Moysés  Filho,

da Ourofino. “Hoje, nossa marca ¢
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rinaria

referéncia na loja”, reitera. Ismael da
Cruz Passos, balconista na Seropec,
é enféatico em dizer que, para ser
bom vendedor, tem que saber
tratar bem o cliente. “Primeiro,
tem que ouvir a necessidade do
consumidor. Depois, oferecer o que
ele realmente precisa, nem a mais,
nem a menos. Dessa maneira,
fortalecemos a recompra”, afirma.
Passos ainda destaca que tem
que vender produto de qualidade.
“Por exemplo, o ectoparasiticida

COL0SS

Superhion da Ourofino acaba de
vez com os carrapatos, sempre
indicamos”, aponta. O ambiente
positivo e a relagédo préxima entre os
funcionarios também se destacam.
Jaldeci Santana, balconista desde
o inicio da Seropec, diz que gosta
da area e das relacdes construidas.
“E 0 meu ramo e gosto muito dos
meus colegas de trabalho e dos
clientes”. Dessa forma, a revenda
segue como exemplo de bom
posicionamento e atendimento. Rl
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Ourofino Agrociéncia
reune 1,6 mil canavieiros

Contetdo técnico relevante para o setor

ual é o futuro do produtor

de cana-de-agUcar brasileiro

em um cendrio de pregos
deprimidos e queda de produtividade?
Esta foi a principal questao debatida
durante quatro dias, em abril, na
quinta edigdo do AgroEncontro — Dia
de Campo dos Parceiros da Cana-
de-Aclcar, um dos maiores eventos
do setor canavieiro, na Fazenda
Experimental da  Ourofino, em
Guatapara (SP). O evento é promovido
pela Ourofino Agrociéncia e contou
com a participagdo de entidades e

grandes empresas como Herbicat,

Organize, Banco do Brasil, Perfect
Flight, Orplana, Agrocana Road Show,
New Holland, IAC, CTC e Ridesa. Elas
divulgaram as novidades em maquinas,
defensivos agricolas e variedades de
cana por meio de atividades técnicas e
tedricas. O encontro é aberto ao publico
e também recebeu associados das
cooperativas Coplacana, Coopercitrus,
Coplana e Copercana.

A abertura contou com a participacao
de um dos fundadores da Ourofino,
Jardel Massari, e outros executivos
da empresa, como 0 vice-presidente

Marcelo Abdo, o diretor comercial
Miguel Padilha e o diretor de Marketing,
Pesquisa e Desenvolvimento, Luciano
Galera. Também estiveram presentes
os presidentes da Orplana, Eduardo
Roméo; da Coplacana, Arnaldo
Bortoletto, e da Copercana, Manoel
Ortolan, além do conselheiro da

Copercitrus, Jair  Guessi.  “Nossa
produtividade vem caindo na Ultima
década. Precisamos fazer mais com
menos, adotar rotagdo com amendoim
€ SOja, usar parcerias € sermos mais
eficientes. O etanol até que ndo esta

mal neste ano, mas ha excesso de
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aglcar no mundo”, alertou Eduardo
Roméo. Seguindo na mesma linha de
Bruno Martins, da Coplana, que pregou
unido dos elos da cadeia produtiva.
“Os precos estdo em declinio e ndo
ha negocio sem renda, sem margem.
Precisamos nos juntar, diminuir e
racionalizar gastos”, reforcou.

O Agroencontro recepcionou uma
comitiva de cada cooperativa por
dia. Primeiro, eles acompanharam
um painel sobre as alternativas para
garantir um futuro seguro e rentavel
para O segmento sucroenergético,
com Celso Albano, Gestor Executivo
da Organizagdo de Plantadores de
Cana da Regiao Centro-Sul do Brasil
(ORPLANA).  Na
passaram vinte minutos em cada uma

sequéncia, eles

das nove estacdes dindmicas instaladas
em um quadrilatero com protecéo
contra o sol, recebendo informagdes
sobre  fungicidas, pulverizadores,
controle de ervas daninhas,
seletividade de herbicidas, carta de
solos, programas de pulverizacdo e
variedades de cana. “Este ano vai ser
de cautela e apreensao, principalmente
por causa da Politica. O Campo vai viver
desafios e incertezas. Os pregos nao
estdo bons, mas ha coisas positivas
como o Renovabio. A Ourofino atua
em um mercado de grandes players

internacionais, com alta capacidade de
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investimento. E uma batalha diéria, mas
seguimos ao lado dos produtores, com
nossa experiéncia e vocacéo, ajudando
no dia a dia deles. Temos uma das
melhores  fabricas de defensivos
do mundo, em Uberaba (MG), e
continuaremos investindo em produtos
desenvolvidos para a realidade do Agro
do Brasil”, explicou Luciano Galera.

Everton Molina, gerente de
Comunicagdo & Acesso a Mercado
da Ourofino Agrociéncia, ressalta
que o diferencial do Agroencontro
estd na dindmica promovida com os
participantes ja que eles avaliam as
variedades de cana em situacdes reais

de plantio, comparando os estandes

das diversas empresas e visualizando

Particibagéo_de 1.600 profissionais dé quatro cooperativas

Board Qurofino: Luciano Galera, Miguel Padilha, Jardel Massari e Marcelo Abdo

na pratica as principais tecnologias.
“Séo dias muito produtivos e todos
conseguem multiplicar o conhecimento
e obter novas perspectivas para a
préoxima safra”, enfatizou. A empresa
aproveitou o evento para langar a
plataforma  colaborativa  Reimagine
Agro, ferramenta gratuita e aberta
para que produtores, consumidores,
pesquisadores, empresas de
tecnologia, fabricantes de insumos,
estudantes, universidades e instituicdes
governamentais promovam discussoes
profundas sobre os principais desafios
agropecuarios no pals. “O principal
objetivo & democratizar o conhecimento
no meio rural em torno de questdes
para 0 agronegocio”,
justificou Molina. Rl

importantes
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Cooperativas _agro_pecuérias
miram profissionalismo

epresentantes de 74
cooperativas, de  diversos

estados brasileiros. Um grupo
responsavel por um faturamento de
R$ 65,2 bilhdes ao ano. Sentados em
S&o Paulo, no Encontro Nacional das
Cooperativas Agropecuarias (ENCA).
E falando e tentando antever o futuro.
Assuntos que tocam fundo no segmento
que representa 40% do faturamento
da riqueza anual produzida pelos
brasileiros. Preservagdo das margens
e rentabilidade,  sustentabilidade,
desafios em cada linha de negodcio,
performance em vendas no campo,
inovagao, gestdo e intercooperacao.
O encontro foi realizado em meio a

um cendrio bastante instavel, porém
ainda promissor para o agronegoécio
brasileiro. Em 2017, as exportagOes
atingiram US$ 96 bilhdes, um aumento
de 13% na comparagdo com 0O ano
anterior. Os dados do Ministério da
Agricultura, Pecuaria e Abastecimento
(Mapa) s&o claros. O superavit da
balanca comercial, de US$ 81,8
bilhdes, o segundo maior da histéria,
foi alavancado pelo Agronegocio. E
as cooperativas sdo presenca chave
neste resultado. S¢ ali, nas cadeiras do
saldo do Hotel Transamérica, os lideres
cooperativistas representavam 79,5 mil
funcionérios, 775 lojas agropecuarias,
188 supermercados, 113 industrias, 188

postos de combustiveis e 563 unidades
de recebimento e armazenagem de
graos. ‘As

cooperativas  precisam

pensar em lucratividade, assim
como qualquer empresa. Para isso,
necessita perseguir diversidade de
endividamento

negdécios, pequeno,

liquidez, atividades regionais e
complementares, agregacao de valor”,
sentenciou Gilberto Fontana, gerente
de controladoria da Cooperalfa, uma
das doze maiores do pais, ao tratar
da importancia da preservacéo das
margens e da rentabilidade das
cooperativas. E os temas Gestdo e
Profissionalizagdo foram ganhando

forga ao longo dos dois dias de evento,
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quatorze palestras e duas mesas
redondas. Luciana Martins, diretora
da MPrado Cooperativas, pés o dedo
na ferida ao mostrar os resultados
de uma pesquisa realizada com 75
cooperativas de S&o Paulo, Minas
Gerais, Rio Grande do Sul, Parana
e Santa Catarina. Um levantamento
que revelou: pelo menos metade
das cooperativas nao possui plano
estratégico, ndo alcanca rentabilidade
superior a 5%, nao elabora fluxo de
caixa, nao utiliza hedging, nao faz
controle do giro de estoque e nao
possui plano de implantagdo de
processo sucessorio. “Elas precisam
buscar profissionalizagdo e eficiéncia
em todos os negdcios assumidos. Seja
supermercado, posto de combustivel,
loja agropecuaria. A  informagao
precisa circular, a comunicagdo ser
clara, manter olho vivo nos indicadores,
cada linha de negdcio precisa se
autossustentar. Todas tém que ter em
mente que a profissionalizagdo e a
busca da exceléncia séo as melhores
formas de alcangar resultados com
maestria”, resumiu.

Frans Borg, presidente da Castrolanda
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Carlos Alberto Paulino, presidente da Cooxupé

E é bom mesmo o setor “se cogar”,
pois o mundo esté crescendo, ainda
tem varias regides com populagdo
faminta, o consumo de alimentos

precisa se elevar para dar de comer
a mais trés bilhdes de pessoas que
vao nascer até 2050 neste planeta. “O
Brasil € competitivo e, melhor ainda, o
Unico do mundo que pode aumentar
a area plantada. Em pelo menos
70 milhdes de hectares”, calculou
Leonardo Sologuren, da Zeus Agrotech.
E as cooperativas sédo criativas e ja
experimentam estratégias diferentes,
de sucesso, para seguir nesta trilha.
Como a agédo que uniu Castrolanda,
Frisia e Capal, todas do Parang, ao
juntarem forgcas em torno de produtos
comuns, sob uma mesma marca, a
Union. Esforco envolvendo carnes,
leite e farinha de trigo. Mas mantendo
suas atividades originais intactas e
independentes. “Tudo é possivel mesmo
nao sendo facil. Se outras cooperativas
iniciarem intercooperagoes, poderemos
chegar longe. E pretendemos avancar,
entrando em queijos, leite em pd e
varios tipos de negdcios. Aproveitar e
ocupar espacos que foram deixados

NCO DE
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pelos gigantes do setor nos Ultimos
dois anos”, explicou Adilson Roberto
Fuga, Presidente Executivo da Capal.
Jd& o comandante da Castrolanda,
Frans Borg, exaltou os beneficios que a
intercooperagao promove a associados
e as cooperativas. “Neste tempo que
passou, ja atingimos maior qualidade
na produgédo, obtivemos mais renda
para 0s cooperados, aumentamos
as marcas proprias e atingimos e
entendemos melhor o varejo. Em oito
anos, foram muitos os pontos positivos.
Hoje, séo trés milhdes de litros de leite
processados e 3,2 mil suinos abatidos
por dia, além de 115 mil toneladas de
grdos moidos por ano e exportacéo
para 25 paises. E uma ideia bem
distinta de uma cooperativa central.
Intercooperagdo &, essencialmente,
uma série de conexdes”, reforgou.

ventos

Mas se 0s sopram

favoravelmente para alguns, como
inovar em uma economia ainda
claudicante? Que cresce, mas com
proximos

espasmos? Os meses

prometem serem promissores para

j i

Luiz Carlos Chiocca, presidente da Coopercampos

Marcelo Prado, da MPrado Consultoria: “O subsidio pode ser um pecado mortal para a atividade.”

o setor. Além do histdrico positivo na
balanga comercial, a modalidade deve
se beneficiar também do impasse
fiscal entre China e Estados Unidos.

UBLIQUE BANI

E a visdo da economista chefe da
XP investimentos, Zeina Latif. "Aliada
a queda dos juros, essa conjuntura
internacional pode contribuir para o
crescimento do agronegdcio no Brasil.
Uma enorme janela de oportunidades
se abre nesse episédio, tanto para
produtos in  natura quanto para
processados. O cenario mundial pode
trazer um ruido ou outro, mas nao a
ponto de abortar o cenario benigno
desde ano para o pais e para o
agronegdcio”, cravou a economista
sem dé ou piedade. E ela manda
recado direto as cooperativas, ainda
que seja dificil avancar depois da maior
crise econdmica enfrentada pelo pais.
“O cenério é positivo. Temos o impacto
do corte de juros da economia que
ainda vai ser sentido pelos produtores,
pois quando o Banco Central corta
juros o impacto ndo é rapido. Além
disso, 0 mercado consumidor deve
ajudar o agronegécio”, falou com a
calma ja conhecida. Mas um panorar(.[j
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positivo assim nao ofuscou a visao
mercadoldgica de um papa do setor,
o presidente da MPrado Consultoria,
Marcelo Prado. Para ele, orisco pode ser
um dos grandes erros cometidos pelas
cooperativas, 0 subsidio concedido
aos cooperados.
brasileiras sao organizagOes eficientes

‘As cooperativas

e competitivas, mas entre as mais

endividadas estdo aquelas que

ampararam financeiramente em
demasia os cooperados, pagando um
preco acima do mercado por gréo e
leite que ele produz. Eu alertaria estes
lideres sobre o subsidio, que pode ser
apontado como pecado mortal para
a atividade”, sentenciou. Um recado
assimilado faz tempo por gente como
o0 vice-presidente da Cooperativa
Central Aurora, Neivor Canton, gigante
que reune treze cooperativas em
torno de negdcios que envolvem
exportagdes para mais de trinta paises
e faturamento perto de R$ 5 bilhdes.
“Vivemos uma etapa importante para a
troca de informacbes e experiéncias, a
fim de adotarmos novas préticas. Cada
uma das cooperativas presentes neste
evento tem experiéncias a emprestar,
basta que os dirigentes assumam essa
condicado de que nossas empresas
devem flexibilizar os negdcios e suas
atividades para poderem continuar
com sua competitividade”, afirmou.
E o depoimento do tarimbado Neivor
recebeu o imediato apoio de outro “bam
bam bam” do cooperativismo verde
e amarelo. ‘A roda ja foi inventada e
reinventada. A licdo do cooperativismo
nesses anos todos se resumiu a
simplicidade, trabalho e objetividade.
Esta & a mensagem que temos de levar
sempre”, argumentou Dilvo Grolli, ha
vinte anos comandando outra forga do
segmento, a Cooperativa Agropecuaria
Cascavel, a Coopavel, que relne
cinco mil cooperados, onze industrias
e organiza o Show Coopavel, evento
case de sucesso, que em 2018 levou

mai/jun 2018

“ Acreditamos e apostamos
bastante na parceria com as
cooperativas, que ja vem de longa data.
Nos ultimos anos, no entanto, essa
aproximacao se intensificou fortemente
e vem trazendo solucdes e inovacdes
para o setor, pois acreditamos

no modelo de cooperativismo que

quase trezentas mil pessoas a Regido
Oeste do Parang, movimentando R$ 2
bilhdes em negdcios.

Colocar a chave certa na fechadura
exata € o pulo do gato para uma
area historicamente estratégica do
Agro Brasil nos Ultimos setenta anos.
Sem falar na parceria urgente com os
outros elos da cadeia de graos, carnes,
madeira, sucos e outros produtos. O
Brasil possui nada menos do que 1,6 mil
cooperativas agropecuarias, com mais
de um milh&o de produtores associados
e que geram quase 130 mil empregos.
Trezentas delas faturam acima de R$
50 milhdes e mais de vinte exportam
para o planeta inteiro, exibindo porte
de grandes multinacionais privadas.
‘Acreditamos e apostamos bastante
na parceria com as cooperativas, que
ja& vem de longa data. Nos Uultimos
anos, no entanto, essa aproximagao
se intensificou fortemente e vem
trazendo solugdes e inovagdes para o
setor, pois acreditamos no modelo de
cooperativismo que existe no Brasil

existe no Brasil hoje.

Ricardo Hendges,

gerente de Marketing da lhara

hoje”, afirmou o gerente de Marketing
da lhara, Ricardo Hendges.

O Encontro Nacional das Cooperativas

Agropecuarias também contou

com uma feira de negdcios, onde

dezenas de empresas expuseram
seus  produtos, como  insumos,
defensivos, adubacdo, sementes,

implementos, dentre outros. A abertura
foi feita pelo diretor da Organizagéo
das Cooperativas Brasileiras (OCB),
Edvaldo Del Grande. Ele falou sobre
a importancia da atividade politica e
a necessidade da representagao da
sociedade. “Nao podemos demonizar
a Politica. Precisamos participar, ajudar
e contribuir de alguma maneira com o
avango do Brasil”, conclamou. O ENCA
¢ organizado pelo Grupo Conecta,
com apoio da OCB e patrocinios
da Basf, Bayer, Syngenta, MPrado,
Datacoper, Veiling Holambra, Cooxupé,
Copercampos, UPL, Sempre Sementes,
Mapfre, Unium, Vittia, Reis Advogados,
Coopervil, XP Investimentos, Aurora,
CCAB e Ihara. R
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A plataforma técnica
Fenagra 2018 e Expo Pet Food

Espago de negdcios da Fenagra 2018

uase mil profissionais do
Brasil, Chile,
Argentina,

México, da
Europa e dos
Estados Unidos participaram em maio,
em Campinas, da FENAGRA 2018 e
EXPO PET FOOD - Reciclagem Animal,
organizadas pela Editora Stilo em
conjunto com o XVI Congresso CBNA
PET 2018, promovido pelo Colégio
Brasileiro de Nutricao Animal (CBNA),
Congresso  Aquacultura,  Sindicato
Nacional da Industria de Alimentagao
Animal (Sindiragbes) e Congresso
Oleos & Gorduras (organizado pela
Sociedade Brasileira de Oleos e
Gorduras - SBOG). Os eventos tiveram
a participacéo de médicos veterinérios,
zootecnistas, engenheiros agrénomos,
empresarios e profissionais ligados

ao segmento. A Feira se diferencia

por seu perfil técnico e atua como
uma plataforma de negdécios do setor
agro, tendo reunido mais de duzentos
expositores que apresentaram  as
novidades dos principais fornecedores
de  tecnologias,
matérias-primas que sdo aplicadas

maquinarios e

nas mais diferentes indUstrias, como
ragdo animal, cosméticos, produtos
de higiene e limpeza, dleos e gorduras
vegetais, biodiesel, entre outras. No
CBNA PET, os profissionais debateram
as mais importantes tendéncias em
dietas de pet e seus impactos no bem-
estar dos animais e no meio ambiente.

Ainda no mesmo ambiente, foi
realizada a 352 edicao da Conferéncia
FACTA WPSA Brasil, promovida pela
Fundagdo APINCO de Ciéncia e

MAQUIN. 2

Tecnologia Avicolas. O setor debateu
a Avicultura 4.0 e como a utilizagao
das novas tecnologias podem reduzir
as perdas na cadeia produtiva,
otimizar os processos e promover
a melhoria de produtividade, sem
perder de vista o controle de custos.
A Conferéncia trouxe palestras
técnicas, empresariais e workshops
no ambito dos painéis “Legislagdo”
e “Frango: a carne do futuro. Por
qué?’. E o XVII Congresso Brasil
Rendering, que promoveu rodadas
de negdcios entre as empresas e
as palestras do especialista em
Agrobusiness José Luiz Tejon e do
professor e cientista politico Marco
Antonio Villa. Todos os encontros
tiveram o apoio do Grupo Publique
e da Revista AgroRevenda. R
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A poténcia chamada
Agro Revenda Brasil

Universo do varejo do segmento no pais
envolve milhares de lojas espalhadas por
peguenos Municipios

esde pequenos, ouvimos que

o Brasil ¢ um pais gigante,

cheio de contrastes e dificil
de ser medido. Esses conceitos
nunca foram tdo adequados quando
0 assunto é o tamanho da rede
de pontos de varejo de produtos e
insumos  agropecuarios espalhados
pelo pais. Negocios privados e lojas
pertencentes as mais de 1,6 mil
cooperativas do segmento, distribuidos
em mais de 5.500 municipios, por 8,5

milhdes de quildbmetros quadrados.
E ndo é facil mesmo apontar com
precisdo o numero exato que cerca
essa atividade. Nenhuma entidade,
empresa ou consultoria consegue
cravar com exatidao. Porém, a maioria
especula. Um grande produtor levando
sementes de milho adquiridas em uma
rede no interior de Goias. Um pescador
comprando ragdo no extremo oeste
do Amazonas. Uma aposentada do
sertdo baiano levando para casa

alpiste e quirela para suas galinhas
e seus péassaros. A complexidade
deste setor pode ser atestada mirando
qualquer cantinho da nacéo. Como
na pequena Porangaba, municipio
paulista,
distante 160 quilémetros da capital.
A populacdo de aproximadamente
dez mil habitantes se divide ao meio

encravado no interior

entre as zonas rural e urbana, e vive
essencialmente da produgao familiar
pecudria, de chacareiros e sitiantes,
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que vendem o excedente da producao.
E traz a curiosa marca de, apesar do
tamanho, manter um tradicional desfile
das escolas de samba, todo ano,
com o Grémio Recreativo Escola de
Samba Unidos da Vila e a Mocidade
Porangabense. Com arquibancada
e tudo. Porangaba nasceu povoado,
ao lado da trilha tropeira que ligava
Sorocaba a Botucatu, e foi ponto de
pernoite dos viajantes que faziam o
trajeto entre 0 Oeste paulista e a Feira
de Muares de Sorocaba. Pertencia a
Tatui e ganhou emancipagéo politica
apenas em 1927.

E a tradicio e forga da revenda
agropecudria sdo provadas neste
pedaco de lugar, onde convivem trés
estabelecimentos  que  abastecem
0S pequenos lavradores, criadores
de gado e aves, além de donos de
animais de companhia. Um deles
é a Agropecudria Nova Porangaba,
empreendimento tocado pela familia
de Paulo Vieira Pinto, de 62 anos, que
foi bancario durante mais de duas
décadas, no extinto Banco do Estado
de Sao Paulo(BANESPA), até ser
comprado pelo espanhol Santander,
na virada deste século, durante a

bancos

privatizagdo  de

publicos
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Paulo Vieira Pinto atendendo clientes em Porangaba, interior de Séo Paulo

Mais de trés mil itens oferecidos aos consumidores

estaduais realizada dentro do programa
de saneamento do sistema bancério
brasileiro no governo do presidente
Fernando Henrique Cardoso. “Quando
saiu do banco, procurou uma atividade
para obter receita e o antigo sécio
dele propbs o negécio de comprar
a loja em Porangaba”, conta Paulo
Fernando Soares Vieira, 37 anos, um
dos filhos. Ele é Contador e graduado
em Engenharia Agrondmica pela
Faculdade Santa Barbara, de Tatui (SP).
Pega no pesado ao lado do pai, da
méae, Liliana Soares Vieira, e do irmao,
Vinicius Soares Vieira, de 32 anos. O
outro brother mora e trabalha em um

municipio vizinho. Todos descendentes
de familia de produtores rurais ali
mesmo da regiao.

A Nova Porangaba, que foi comprada
em sociedade em 2002 e hoje
pertence integralmente aos Vieira, tem
de tudo. Ragbes, equipamento de
pesca, selaria, produtos veterinérios,
produtos para piscina e ferragens.
S&o mais de trés mil itens. Material
para aves, equinos, peixes, pecuaria
de leite, suinocultura e um pouco de
ovinocultura. E uma exclusividade
em parte do portfélio para a Guabi.
A maioria da comercializagdo é feita
diretamente com os clientes, que vao
até a loja. Todo mundo tem crédito, até
mesmo para ‘pendurar’. Afinal, todos se
conhecem. E o movimento é grande. O
dia a dia do atendimento tem o reforgo
de cinco colaboradores, em horario
comercial de segunda-feira a sexta-
feira, e aos sabados, até as quatro
da tarde. Negocio 'b&o’, que cresce
sem parar, segundo Paulo Fernando.
Tanto que ja permitiu até mudanca de
endereco. De um barracdo adquirido
com outro sécio para a loja atual, na
segunda rua mais movimentada da
cidade. Realmente, o ponto de varejo
de produtos agropecuarios do Brasil €
uma poténcia. Rl
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VetBR/Casa da Vaca tem
hovo centro de distribuicao

Unidade fica em Perddes (MG) e agora conta
com armazenagem em paletes de seis metros
de altura e empilhadeiras

Armazém da VetBR

pds trés meses de reforma,
o Centro de Distribuicao de
Perddes teve sua capacidade
de armazenamento triplicada. A
cerimdnia de inauguracéo foi realizada
na sede da VetBR/Casa da Vaca em
Perddes e contou com as presengas
da diretoria e colaboradores da
empresa. O local de 3800 metros

quadrados foi totalmente reformulado.

O estoque passou a ser armazenado
em paletes que possuem cerca de
6 metros de altura. O acesso aos
produtos alocados em niveis mais
altos ¢ feito com empilhadeiras.

A nova estrutura foi construida
pensando na satisfacdo do cliente,
com sistema todo

desde a separagdo até o embarque

informatizado,

da mercadoria. Os pedidos poderao
ser entregues com mais rapidez e
qualidade. Além disso, um estudo
foi realizado para verificar a relacao
do colaborador com o ambiente de
trabalho e muitas adequacdes foram
feitas para evitar possiveis riscos de
acidentes, além de esforgos repetitivos
que podem causar futuramente algum
trauma ao colaborador.
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Nahor Gustavo (diretor de Operagdes), Custddio Freire (socio-proprietario), Jodo Gomes (CEQ),
Aderlei Freire (sdcio-proprietério) e Sebastian Popik (sdcio-diretor) da VetBR

O socio-diretor, Sebastian  Popik,
fundador do fundo de investimentos
Aqua Capital, socio majoritario da
VetBR — Casa da Vaca, esteve presente
e destacou a importancia do projeto de
expansao e das melhorias na estrutura
para alcancar um dos principais
objetivos, que é a satisfagdo do cliente.
A Casa da Vaca foi transformada em
VetBR em 2017, depois que o grupo
recebeu um investimento da Aqua
Capital, principal fundo de investimento
do setor agropecuario no Brasil e

Ameérica do Sul.

A VetBR ¢é
exceléncia no atendimento as lojas
veterinarias,

reconhecida pela

cooperativas, pet
shops e clinicas em todo Sudeste
brasileiro. “Estamos recomecgando
um novo ciclo na nossa empresa,
inclusive com a mudanca da marca
para VetBR, dando possibilidade de
transformar a Casa da Vaca numa
empresa maior, com a reestruturacao
e reorganizacao interna para melhor
atender os clientes que ja existem
e conquistarmos muitos outros”.
diz Aderlei Freire, sécio-fundador.

mai/jun 2018

O socio-fundador, Custddio Freire,
presente  na
cerimbnia, e falou do importante
passo dado pela Casa da Vaca
ao firmar a parceria com o fundo
de investimento Aqua Capital. Ele
agradeceu aos colaboradores pela

também esteve

confiangca e comprometimento com
0 objetivo da empresa ao longo
desses anos.

Durante seu discurso, o CEO, Joao

Gomes, lembrou de como era o Centro
de Distribuicao antes da reforma,

£

falou dos desafios e da importancia
dessa nova estrutura, principalmente
neste ano, em que a empresa realiza
a campanha Ano do Cliente, cujo
objetivo é alcangar resultados cada
vez maiores, na conquista e satisfagao
dos clientes. Ele aproveitou 0 momento
para agradecer a equipe que trabalhou
incansavelmente para a realizagdo
desse sonho. Apds a inauguragao,
membros da diretoria e imprensa
puderam conhecer a nova estrutura do
Centro de Distribuicao e visitaram as
dependéncias da empresa. Rl

Diretoria VetBR e Aqua Cépital conhecendo novas instalagdes do centro distribuicao
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Vitafort comprova
eficacia da mastiplus BR

Investigacao foi realizada por um grupo de
pesquisadores de Ribeirdo Preto e Jaboticabal
para tratamento de vacas com mastite subclinica

W VITA

Inivaldo Corréa, gerente de Operacoes Vitafort

a busca ncessante pela
comprovagdo e eficacia de
seus produtos veterinarios, o
laboratério Vitafort IndUstria e Comércio

de Produtos Veterinarios Ltda, com sede

em Ribeirao Preto (SP), destaca mais
uma pesquisa envolvendo patologias
que afetam a cadeia de producéao
de leite. Trabalhando ao lado de dez
ligados as

profissionais faculdades

(]

FORT

animal defense

Centro Universitério Bardo de Maus,
de Ribeirao Preto (SP), e Faculdade
de Ciéncias Agrérias e Veterinarias
da Universidade Estadual Paulista
(Unesp),de  Jaboticabal (SP), Inivaldo

mai/jun 2018

DIVULGAGAO

Corréa, Gerente de Operacdes da Vitafort,
debrucou-se sobre a mastite subclinica,
um dos principais gargalos da produgao
de leite, cujo diagnostico é feito por
meio da contagem de células soméaticas
(CCY)
prevencao e O tratamento neste caso
s80 essenciais para uma pecuaria

e exame microbioldgico. A

leiteira competitiva e rentavel, e, para
tanto, as vacinas contra mastite sdo uma
alternativa interessante. “O objetivo da
investigagao foi avaliar a eficacia das
vacinas Mastiplus Br® e Produto Vacina
Teste, compostas por bacterina inativada
mista, no aumento da cura espontanea
das mastites subclinicas”, explica
Inivaldo. Foram utilizadas 36 vacas com
mastite subclinica diagnosticada por
meio de CCS e avaliagdo microbioldgica,
tendo sido divididas em 3 grupos
experimentais, cada um composto por
12 vacas. O primeiro grupo chamado de
G1 foi tratado com a vacina Mastiplus
Br®, o segundo grupo (G2) com
o Produto vacina Teste e o terceiro
grupo (G3) com solugéo fisioldgica. A
CCS e o exame microbioldgico foram
realizados imediatamente antes da
administragdo das vacinas ou solucao
fisiolégica (DO0), 3 dias apds o final do
protocolo vacinal (D21) e 17 dias apds
(D35). Em relagdo as administragdes
das vacinas e solucéo fisiologica, foram
feitas trés séries cada uma, composta
por 3 administragbes com um dia
de intervalo entre elas. O intervalo
entre as séries foi de uma semana,
conforme indicagdo do fabricante. No
DO, 100% dos animais encontravam-se
doentes, no D21 63,64% dos animais
G1 encontravam-se curados, 60% dos

animais do G2 e apenas 18,18% dos

mai/jun 2018

Vacina Inativada Anti-Mastite
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NOVA EMBALAGEM

animais do G3 (houve cura espontanea).
No D35 no G1, 27,27% dos animais
permaneciam curados, no G2 50%
e no G3 18,18%. “Os animais foram
considerados curados quando nao
houve identificagdo de microrganismos
no exame microbiolégico e doentes
quando houve isolamento de um ou
mais agentes etiolégicos”, esclarece
o gerente da Vitafort. Com estes
resultados, os pesquisadores concluiram
que ambas as vacinas, Mastiplus Br® e
Produto vacina Teste, promoveram a
cura espontanea de um maior nimero

Y/ VITAFORT

de animais quando comparadas ao
grupo controle. No D35, o nimero de
animais curados, tanto no G1 quanto
no G2, foi menor em comparagdo ao
D21. “Isto,
a reinfecgdo da glandula mamaria,

provavelmente, deve-se
devido ao intenso periodo de chuva e
a sucessivas trocas dos ordenhadores,
indicando a necessidade de melhoria
na higiene ambiental e manejo de
ordenha, a fim de controlar patbgenos
ambientais e contagiosos envolvidos
nos quadros de mastite subclinica”,
conclui Inivaldo Corréa. AR
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No Encontro Nacional das Cooperativas Agropecuarias, em Sao Paulo/SP

LA
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Carlao com Dilvo Grolli, Presidente da Coopavel, Carldo com Jodo Sampaio, ex-Secretério de Agricultura de Carldo com Gustavo Bastos, da Basf, no Encontro Nacional
em Séo Paulo Sao Paulo e ex-Presidente da Sociedade Rural Brasileira das Cooperativas Agropecudrias, em Sao Paulo/SP

!
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Carldo com Marcelo Prado, da MPrado, no Encontro
Nacional das Cooperativas Agropecudrias

Luiz Carlos Chiocca, Romeo Bet e Rodrigo Castejon

Revista AgroRevenda e Grupo Publique apoiando o
Encontro das Cooperativas em Sao Paulo/SP

Riba Velasco, editor da Revista AgroRevenda,
e Luciana Martins,da MPrado Cooperativas

Carldo com Henrique Meirelles, ex-ministro da Fazenda

Em Séo Paulo/SP Em Ribeirdo Preto/SP

Elizabeth Chagas, vice-presidente Executiva da ASBRAM Carldo com Marquinhos Molina, do Marfrig Group Marcelo Brunini, da UCBVet
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Em Presidente Prudente/SP

Thiago Galdiano, Riba Velasco, Carldo da Publique,
Tammy (Corteva) e Rodrigo Castejon

Nilton Martini e Karina na UCBVet em Ribeirao Preto/SP

Carldo e Renata Guasti

mai/jun 2018

na UCBVet

Em Campinas/SP

i ST

Thiago, Carldo, Rodrigo Castejon e Riba na sede da Yes, Equipe da Yes e do Grupo Publique na sede da empresa
em Campinas/SP

Em Ribeirdo Preto/SP

Carldo, Guilherme Gallerani e Thiago,
na Ourofino Satde Animal

Marcus Buso e Carldo na Qurofino Sadde Animal

i T

Thalles Vechiato, Carldo e Claudia Schmidt, Rodrigo Castejon e Thiago Galdiano na Vitafort

na Ourofino Satide Animal

Em Franca/SP

s I f
Marcelo Brunini, Carlao e Nilton Martini na UCBVet Joao Adrien (SRB) e Gustavo Chavaglia (Aprosoja/SP),
na Expoagro 2018, em Franca/SP
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Master LP

A maior concentracdo de
resultados para seus clientes
e sua revenda.

OUrOfINO

OUrofiNo

Master LP combate os parasitas
internos e auxilia no controle dos
parasitas externos com 4% de
lvermectinag, facil aplicagdo e a
qualidade Ourofino. Por tudo isso,
€ o investimento mais seguro para
o rebanho dos seus clientes e para
a prateleira da sua loja.

ATENCAD - PERIODO DE CAREMCIA: g
BOVINOS: ABATE - 133 DIAS, t
LEITE - PRODUTO NAD INDICADO PAja BOVINOS LEITEIROS. E
PARA MAIS INFORMACHES SOURE O PERIOOD DE CARENCEA, COMSULTE & BULA i
DO PRODUTO,

@y ovrofino



Seus cavalos merecem
o que ha de melhor
em nutricao
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A linha Kromium® é formulada com
ingredientes selecionados e com a alta
tecnologia dos exclusivos Minerais Tortuga®,
que proporcionam melhora da sadde, da
fertilidade além da reducao do estresse animal.

Converse com nossa equipe de especialistas e entenda
como Kromium® pode potencializar o seu plantel. D S M
BRIGHT SCIENCE. BRIGHTER LIVING.

Ligue para 0800 011 62 62



