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UCBVET rumo aos
200 anos

Empresa criada em 1917 moderniza 0 parque industrial, cria e lanca novos produtos
avancar no mercado e garantir a qualidade dos alimentos e o bem-estar dos animais

para

jul/ago 2018

Riba Velasco

uando Joao Brunini chegou
ao Brasil, 90% da populagao
habitavam a zona rural,
plantavam café, milho, mandioca e cana-
de-agUcar, tinham galinhas, porcos,
bovinos e cavalos para dar de comer a
familia, cuidavam da roga e trabalhavam

aterra. Terreno farto para ele, um amante
dos animais, que comecou a fazer
manipulacdes farmacéuticas veterinarias
para as fazendas que visitava. Em 1917,
criou a Uzinas Chimicas Brasileiras
(UCB), bergo da atual UCBVet Saude
Animal, o segundo laboratério de

UCBVET

Saide Animal

jul/ago 2018

medicamentos veterinarios do Pals,
escreveu inumeros livros sobre Medicina
Veterinaria, medicamentos e o trato
das criacbes. E segue até hoje como
referéncia para todos os estudantes
da drea. O tempo passou e a empresa
avancou, acompanhando a escalada
de sucesso do setor de proteina animal
brasileiro e mundial e o avango do
mercado de animais de companhia
na sociedade contemporanea. Em
2006, Marcelo Brunini, neto de Joao
Brunini, assume a responsabilidade da
condugao da empresa juntamente com
Urias de Souza, apds um processo
de consolidacdo societaria, realizado
por seus pais. Marcelo formou-se em
Medicina na Universidade Estadual de
Campinas (Unicamp) e atuou no Servico
de Neurocirurgia do Children’s Hospital
e no Brigham and Women’s Hospital,
Harvard Medical School, em Boston,
nos Estados Unidos. Também fez Pos-
graduacao e MBA pela Fundagao Dom
Cabral, de Belo Horizonte.

A trajetéria  do  entdo  futuro
neurocirurgido convergiu em direcédo a
empresa criada pelo avd e conduzida
pelos seus pais. A corporagdo ganhou
nova marca - UCBVet Saude Animal -
e tragou um planejamento estratégico
para rumar em diregdo ao futuro.
Marcelo, impulsionado pelo avanco das
novas técnicas de biotecnologia, decide
estudar a implantagéo de um Laboratério
de Pesquisa e Desenvolvimento, nos
Estados Unidos. Junto a pesquisadores
renomados daquele pais, o objetivo
era criar novos produtos destinados
ao mercado brasileiro e mundial, nas
areas de desenvolvimento de férmulas
e moléculas inovadoras, utilizando
biotecnologia. Dentre eles, produtos
com o uso de proteinas recombinantes
e microrganismos geneticamente
modificados para o desenvolvimento

Revenda 9
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de vacinas mais eficazes e seguras. “O
grande objetivo é desenvolver produtos
veterinérios tendo em vista, em primeiro
lugar, a prevencao de doengas e,
em segundo, um tratamento mais
adequado, com eficacia e seguranga.
Manter a trajetéria da empresa de bons
produtos para atender a pecuéria e aos
animais de companhia, criando novos
produtos, inovadores, com foco na
qualidade dos alimentos e no bem-estar
dos animais, é a nossa maior paixao”,
explica Marcelo, que foi responsavel, em
parceria com pesquisadores e médicos-
veterinarios, pelo  desenvolvimento
de uma linha de comprimidos para
Pets: Meloxytrat, Doxymax, Floxypet,
Ivermectan e Cortvet; dois outros
produtos para animais de companhia
(Ceruclean e Allequa); além de seis
produtos hormonais (Cipion, Induscio,
Syncrogen, Reprosync, Repro One
e Reproneo). Estes trés Ultimos
geraram pedidos de quatro patentes
junto ao INPI (Instituto Nacional da
Propriedade Industrial).

A Revista AgroRevenda conversou
com os dois comandantes da UCBVet
Saude Animal. Marcelo Brunini e Urias
de Souza. Dois homens e um futuro
pela frente: avancar sem parar em
solugdes tecnoldgicas para atender aos
animais de producao e de companhia.
Acompanhe para onde o ser humano
deve caminhar nas préximas décadas.
MARCELO BRUNINI - MEDICO E
CEO DA UCBVET SAUDE ANIMAL

“A Ciéncia esta no meu sangue”

AgroRevenda - O que mais tem
chamado a sua atencao na rotina
vivida nos Estados Unidos até
agora?

Marcelo Brunini - Primeiro, a
sensacao de viver em seguranca.
Poder andar de um lado para o outro,
nao ter medo das pessoas, situacoes,

“ Hoje, planejamos,

estudamos os

ndmeros, Criamos cenarios
e discutimos solucdes para
alcancar o que é
necessario para uma
performance mais efetiva

do negodcio. ,,

ter tranquilidade. Em segundo lugar, a
rotina diéria, que é bem mais simples
e feita com rapidez, sem burocracia
ou mé& vontade. Pode ser um exemplo
até muito simples, mas quando eu e
minha esposa chegamos, estavamos
Um pOouUCO receosos com O inverno
rigoroso do Meio-Oeste americano. E
logo compramos dois edredons bem
pesados. Porém, com o passar do
tempo, fomos aprendendo a enfrentar
O inverno com 0s nNOSsOS amigos
americanos e bastou regular o sistema
de aquecimento para manter 20°C. A
temperatura dentro de casa ficou a mais
agradavel possivel. Oito meses depois,
voltamos a loja para devolvermos
os edredons sem uso e recebemos
o dinheiro de volta. Tudo na maior
normalidade. Isso seria praticamente
impossivel aqui no Brasil. Esse episodio
ilustra muito bem a objetividade e a
simplicidade da rotina nos EUA.

AgroRevenda - Como comecou a
historia de sua familia com os
produtos veterinarios?

Marcelo Brunini - Na ltdlia, por
volta de 1850, sem precisar ao certo.
Meu bisavd materno era ferreiro (ou
fabbro, em italiano) e fazia portoes,
carrogas e ferrava cavalos. Era muito

comum na época os ferreiros também
tratarem os animais doentes. E assim,
ele acabou desenvolvendo alguns
métodos de tratamento, e juntamente,
unguentos e formulagbes para serem
utilizados quando os animais adoeciam.
Nesta época, a situagao na ltalia e na
Europa estava muito comprometida.
Em 1892, nasceu meu avo e, logo em
seguida, meu bisavd morreu. Foi neste
momento que minha bisavéd decidiu
imigrar para o Brasil. E trouxe com
ela todas as anotagbes desenvolvidas
por meu bisavo. Isto ocorreu em torno
de 1899, e meu avd tinha apenas
sete anos de idade. Ele passou
rapidamente por Santos e Campinas
e estabeleceu-se em Jaboticabal,
onde trabalhava com café e algodao.
Ao mesmo tempo, quando visitava
as fazendas, comegou a perceber
as dificuldades e as necessidades
relacionadas a0  tratamento  dos
animais. E, assim, também passou a
desenvolver as primeiras férmulas no
poréo de sua casa, onde hoje funciona
0 moderno laboratério de Pesquisa e
Desenvolvimento da UCBVet.
AgroRevenda - E o perfil da
empresa, como se firmou?
Marcelo Brunini - A UCBVet é uma

jul/ago 2018

empresa de origem familiar. Meu avd
teve muitos filhos, porém, gragas ao
trabalho de meus pais, hoje somos os
acionistas majoritarios da empresa. Ao
mesmo tempo, iniciamos o0 processo de
consolidagéo administrativa do negécio,
que vem sendo profissionalizado desde
entéo. E, agora, ¢ a minha vez de
conduzir o esforgo para perpetuar o
negdcio para a proxima geracao.

AgroRevenda - Mas vocé havia
escolhido outro caminho, nao?
Marcelo Brunini - Eu estava me
preparando para Sser neurocirurgiao.
Fiz Medicina na Unicamp (Universidade
Estadual de Campinas) e um estéagio
de dois meses em Harvard, no servico
de Neurocirurgia do Children’s Hospital.
Estava tudo encaminhado para eu seguir
na carreira quando meu pai adoeceu.
Tive que assumir a responsabilidade
de conduzir a empresa e aceleramos
O processo de
Foi al que vieram o atual diretor

profissionalizagéo.

superintendente, Dr. Urias de Souza, o
Nilton Martini para a parte comercial, o
Rodrigo Faleiros para as finangas e o Dr.
Moacir Marchiori para o P&D.

AgroRevenda - Como foi a transicao
de médico para gestor?

jul/ago 2018

Marcelo Brunini - Eu ndo

tenho  propriamente a  formacao
de um administrador. Fiz MBA em
Administracdo na FDC (Fundagdo Dom
Cabral) mas, mesmo assim, ainda nao
me considero um gestor. Minha alma
¢ de cientista. S6 que uma das coisas
que eu aprendi bem cedo na escola
de medicina, principalmente no estagio
de emergéncia, € que nao se deve
fazer o que ndo se sabe. Em medicina,
quando alguém faz o que ndo sabe,
pode prejudicar ou até mesmo colocar
em risco a vida do paciente. O pior
nao é nao saber algo ou nao tomar
uma atitude. O pior é quando achamos
que sabemos. Este é o cenario perfeito
para uma tragédia. Acabamos nos
tornando idiotas motivados e isso é
muito perigoso. Entéo, se nao sabemos
como fazer, vamos buscar pessoas
competentes que saibam, e o mais
importante, que nos ensinem a fazer.
Neste aspecto, o Dr. Urias foi e tem sido
um excelente mentor.

Nao é uma questdo de cobrar apenas
resultados ou influir no dia a dia. Nunca
tive a pretensao ou a vontade de exercer
o poder. O importante é que as coisas
funcionem. E notério ver indmeras
familiares

empresas quebrando,

fechando as portas por nao tomarem

a atitude correta e nao saberem
conduzir as mudancas necessarias,
principalmente  nos  processos de
sucessao. Hoje, planejamos, estudamos
0s nuUmeros, criamos cenarios e
discutimos solucdes para alcangar o
que é necessario para uma performance

mais efetiva do negécio.

AgroRevenda - E por que morar
nos EUA?
Marcelo Brunini - Porque na
universidade estou no meu “parque de
diversdes”. Minha vida é Ciéncia. Em
nossa area de atuagéo, estou ao lado
das melhores cabecgas. Estamos em um
momento da histéria da humanidade
em que temos a nossa frente uma
variedade enorme de oportunidades
em termos de biotecnologia e
computagao. No Brasil, fica um pouco
mais dificil perceber isto por causa das
dificuldades que o Pais enfrenta neste
momento. O poder computacional
aumentou muito nos Ultimos anos. Esse
poder é trés ou quatro vezes o que era
ha poucos anos. Até recentemente, era
muito comum ouvirmos que a Biologia
e a Medicina ndo eram ciéncias com
a exatiddo ou a precisao como as
que encontramos na Matematica ou
na Engenharia. Atualmente, eu diria

AgroRevenda 11
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que ainda nao sao, mas estao bem
proximas de ser. Ja existem trabalhos
realizados em supercomputadores
que conseguem simular tudo que
ocorre dentro de uma célula. Deste
ponto até conseguirmos simular um
orgéao inteiro, como, por exemplo, um
rim ou um figado, ser4 uma questéao
de pouquissimo tempo. Ainda nao
temos a percepgao dos processos
biolébgicos como ocorre com as
operagdes matematicas, simplesmente
porque o grau de complexidade
¢ muito maior. Sao bilhdes de
informacbes, variaveis e nimeros que
agora poderemos analisar gragas a
esta nova geracao de equipamentos
extremamente poderosos.

Revenda - Vocé poderia dar
um exemplo concreto desta
nova era?
Marcelo Brunini - Sabemos
exatamente o que acontece quando
cortamos a cauda de uma lagartixa.
Depois de alguns dias, a cauda
torna a crescer. O que ocorre é que
as células daquela regido assumem
caracteristicas embrionarias e
comecam a dar origem a uma nova
cauda. E um estagio especial das
células, um tipo de regressao a estagios
mais imaturos que ocorrem durante
o desenvolvimento embrionario. Os
pesquisadores conseguiram identificar
os fatores genéticos envolvidos neste
processo e conseguiram  transpor
essas caracteristicas para animais
de laboratério. Isso permitiu criar um
modelo biolégico em que é possivel
observar a regeneracéo, por exemplo,
de dedos amputados destes pequenos
roedores. De uma forma bem simplista,
poderemos fazer uma reprogramacgao
celular que permitird que membros
amputados possam ser regenerados.
Eu acredito que essas técnicas
poderao ser aplicadas em seres
humanos ja num futuro préoximo, dada

a velocidade em que as ferramentas
genéticas estdo evoluindo.

Revenda - Vocé chegou a
pesquisar algo semelhante?
Marcelo Brunini - Um dos
projetos em que eu trabalhei no Ultimo
semestre foi criar uma droga hipotética
que interferisse  no  mecanismo
fisiopatolégico da Doenca de Alzheimer.
Uma droga tedrica, mas que exigiu
muita pesquisa. Durante o projeto,
analisamos o pipeline de algumas das
drogas que estao em fases adiantadas
de aprovagao no FDA (Food and Drug
Administration). Eu acredito que, com
a aprovacao dessas novas drogas,
nos proximos anos, chegaremos muito
proximo da cura ou, pelo menos,
poderemos prevenir ou diminuir o ritmo
de progresséo da doenga. Ja sabemos
quais sao 0s principais genes que estao
relacionados com uma maior taxa de
risco para desenvolver o Alzheimer. Se
0 paciente apresentar em seu genoma
0S genes responsaveis pela patologia,
os médicos poderéo indicar a utilizagéo
de drogas que bloqueiem ou retardem a
acao desses genes, permitindo, dessa
forma, a prevencao da doenca, antes de
qualquer tipo de manifestacéo clinica.
Eu sou um bom exemplo disso. Tenho
colesterol alto, heranga de pai e mae, e
tomo medicacao desde os 18 anos de
idade. H& algumas semanas, realizei
teste ergométrico e ecocardiograma.
resultado

Ambos apresentaram

normal, sem nenhuma indicacao
de doenga cardiovascular. Com o
uso da medicacdo, meus niveis de
colesterol sérico estdo excelentes. Ou
seja, no meu caso, a abordagem
preventiva, pelo menos até agora, foi
bastante eficaz. Talvez eu j& tivesse
apresentado  sinais de doenga
cardiovascular se néo tivesse feito
o tratamento preventivo. Sdo vérias
novidades chegando e ¢ isto que

estou buscando. Montar esse

fantastico quebra-cabecas e levar
para dentro da empresa.

Revenda - Nos EUA, ha
uma pressao forte contra
a industria da producao de
carne bovina, e também em
outros paises. Como o senhor
acompanha a questao?
Marcelo Brunini - Tem muita
gente importante investindo bastante
dinheiro para conseguir produzir a
“‘carne de laboratério”.  Empresas
como Tyson Foods, Memphis Meat’s,
e personalidades como Bill Gates e
Richard Branson, sao bons exemplos
disso. Em algum momento, num
futuro préoximo, vai acontecer. Eu
particularmente ainda prefiro um bife
verdadeiro, mas sera que nossos netos
vao preferir? Ou talvez, por um tempo,
as preferéncias figuem divididas; meio
a meio. Mas o mais provavel é que,
com o desenvolvimento das tecnologias
de células-tronco e a reprogramacgao
genética, chegaremos a um ponto
em que poderemos imprimir NoOsso
proprio bife, do jeito que quisermos.
Logicamente, vai haver um periodo de
amadurecimento da tecnologia e sempre
ha a barreira do custo inicial elevado,
mas estas tecnologias estao chegando
e ndo ha como ignoré-las. Nos proximos
30 anos, havera mudangas enormes.
De forma analoga e olhando por outro
prisma, podemos fazer um contraponto
em favor da evolugdo da pecuéria
como conhecemos hoje. Com a edigéo
genética, seremos capazes de fazer um
boi dobrar de tamanho e produzir muito
mais, num mMenor espago € Com menos
impacto ambiental. Ou, quem sabe,
criar um boi imune a Febre Aftosa ou a
outras doengas.

Revenda - Na area de
saude, que outra pesquisa o
impressiona?

Marcelo Brunini - Algumas linhas de
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pesquisa tém demonstrado ser possivel
manipular geneticamente células do
sistema imune, como os linfécitos T
CD4+ e CD8+, responsaveis pela
coordenagéo imunolégica do organismo
humano. S&o exatamente estes dois
tipos celulares que sao comprometidos
pela infecgdo do HIV, o virus da AIDS.
Essas técnicas permitiram criar linfocitos
resistentes a infeccéo do virus, indicando
um possivel caminho para a cura da
doenca. Vérias outras doengas sem
cura atualmente seréao enfrentadas pelas
ferramentas que estao surgindo.

AgroRevenda - Qual é o real
tamanho do incentivo norte-
americano as pesquisas?

Marcelo Brunini - Pensando
somente no investimento em educagéo,
se analisarmos apenas a Universidade
do Wisconsin (UW), no periodo de julho
de 2017 a junho de 2018, é equivalente
a US$ 3 bilhdes de orgcamento. Se
juntarmos  todas as  universidades
federais brasileiras, temos um orcamento
de R$ 7,34 bilhées. Ou seja, com o
cambio atual, uma Unica universidade
americana tem um orgamento de quase
o dobro de todas as universidades
federais brasileiras. A UW ¢é uma
instituicao estadual, mas nao significa
que é gratuita. A administracdo é do
Estado e os moradores do Wisconsin
tem um valor reduzido no total a ser
pago pelos estudos. Dentre todas as
universidades estaduais americanas, em
termos de orgamento, ela so6 fica atras do
Instituto de Tecnologia de Massachusetts
(MIT na sigla em inglés), mais famoso
e com mais recursos, de onde sairam
diversos ganhadores do Prémio Nobel.
A UW, por sua vez, produziu, até 2015,
19 ganhadores do prémio Nobel. E
ainda, devemos lembrar que existem as
universidades privadas, como Harvard,
Yale, Stanford, dentre outras, que
também sado mundialmente conhecidas

pelo altissimo nivel académico.

Devo acrescentar que aproximadamente
25% da carga horaria do meu curso séo
sobre negécios. E isso se repete em
todas as outras areas da universidade.
A gestdo e os negocios fazem parte
da cultura académica americana,
diferentemente do que acontece aqui

no Brasil.

AgroRevenda - E no Brasil?
Marcelo Brunini - Tem gente muito
boa nas universidades brasileiras. Vivi
essa experiéncia quando estava na
Unicamp, e percebemos, também,
nas interacbes e parcerias que temos
com a Unesp, em Jaboticabal. Porém,
o caminho ainda € longo, pois ainda
faltam recursos e temos um ambiente
universitario muito resistente e, as vezes,
até hostil ao empreendedorismo e aos
negocios. Ainda é muito dificil fazer
parcerias entre as universidades e as
empresas. Nao que elas nao ocorram e
nao proporcionem bons resultados, mas
pela dificuldade de execucao e pela
burocracia. Felizmente, temos obtido
bons resultados em nossas parcerias
académicas dentro da UCBVet. Se
o ambiente universitério permanecer
assim, o futuro das nossas universidades
nao sera nada promissor Nos pProximos
anos. Além disso, a educagéo néo é a
prioridade dos politicos brasileiros.

AgroRevenda - Daqui para frente,
qual a ideia para o seu projeto
profissional?

Marcelo Brunini - Fomos muito bem
recebidos nos EUA, de uma forma que
jamais imaginavamos que pudesse
acontecer. Moramos na regidao do
Meio-Oeste americano, com bastante
descendentes de origem inglesa e
irandesa. O ambiente de negdcios e os
incentivos para empreender s&o muito
melhores do que no Brasil. Infelizmente,
nosso pais esta passando por um mau
momento, que, de certa forma, frustra
as expectativas de quem realmente gera

riquezas por aqui. Porém, o Brasil ainda
€ 0 celeiro do mundo e o agronegdcio
um dos pilares de nossa economia.
Pode até parecer cliché, mas, como
brasileiro, eu ndo desisto nunca. Entdo,
pretendemos aproveitar o melhor do
Brasil e dos EUA, ficando parte do
tempo aqui e outra parte la.

AgroRevenda - Passa pela sua
cabeca abrir um negdcio 1a?
Uma filial UCBVet, por exemplo?
Marcelo Brunini - Como atuamos
em um setor muito regulado, temos
que avangar com certa parcimonia.
No momento, estamos
pesquisando,
informando  como

apenas
apurando e nos
funcionam  os
incentivos para empreender por la.
A priori, a ideia é criar uma estrutura
complementar de pesquisa e
desenvolvimento de novos produtos
e tecnologias. Nao pensamos, neste
momento, em atuar comercialmente. E
necessario um alto grau de investimento
para ter uma operagdo em solo
americano. Mas quem sabe o0 que o
futuro nos reserva?

AgroRevenda - E uma associacao
com um laboratoério de Ia,

é possivel?

Marcelo Brunini - Esta ¢ uma
questéo dificil de responder. Todos
0s produtores tradicionais de
medicamentos veterinarios que estéo
presentes nos Estados Unidos também
possuem operagdes no Brasil. O que
vem ocorrendo em geral € que, devido
a cultura empreendedora americana,
0 nUmero de pequenas startups de
pesquisa tem aumentado muito. Estes
pequenos grupos de empreendedores
tém uma liberdade e uma velocidade de
trabalho no desenvolvimento de novas
tecnologias que nao encontramos nas
grandes empresas. Isso ocorre porque
0 tempo e as hierarquias de decisao
em uma grande empresa sao muito
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maiores, tornando o processo mais lento
e burocratico.

Dessa forma, podemos perceber dois
modelos que mais se destacam. O
primeiro é quando uma grande empresa
compra uma dessas startups para
poder adicionar a tecnologia ao seu
portfélio de produtos. Um bom exemplo
disso é a tecnologia da Siri, presente
atualmente em praticamente todos os
produtos da Apple. Esse movimento
tem acontecido muito nas farmaceéuticas
humanas e esta comegando a acontecer
com mais forga nas farmacéuticas
veterindrias. O segundo modelo ¢
quando uma startup desenvolve uma
tecnologia disruptiva. Neste momento,
devido a cultura orientada a negdcios
e como a possibilidade de acesso ao
capital € mais facil e mais abundante,
algumas dessas empresas se tornam
gigantes em seus negdcios. Os maiores
exemplos disso sdo o Google e o
Facebook. Nossa intencédo é entender
esses modelos em profundidade e
selecionar quais tecnologias podem ser
aplicadas no Brasil.

AgroRevenda - Que outros pontos
a UCBVet precisa analisar para
alcar este novo voo?

Marcelo Brunini - Temos que
lembrar que o setor de atuacao da
UCBVet é muito regulado. A aprovagao
de um produto veterinario para
comercializacdo em qualquer pais pode
levar varios meses, envolvendo um alto
custo de desenvolvimento. Nos Estados
Unidos, de uma forma geral, tanto na
area humana quanto na veterinaria,
0 processo de aprovacao de drogas
genéricas é relativamente mais rapido,
objetivo e menos burocrético, porém, tao
exigente quanto o nosso no Brasil. Por
outro lado, as empresas devem pagar
para que seu produto seja analisado
pela agéncia reguladora, o FDA, o que
ndo acontece agqui no nosso pais. E
esta parte de aprovacao para venda
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também € um processo de alto custo.
Como o nosso setor esta diretamente
envolvido na cadeia de alimentos,
a seguranga alimentar também é
um assunto muito sensivel por Ia.
As empresas devem seguir rigidos
padroes de controle de qualidade.

E uma mudanga de cultura muito
grande. Nos Estados Unidos, a cultura
de consumo é focada principalmente na
qualidade e secundariamente no preco
dos produtos. O que quero dizer com
isso € que, por la, se um produto nao
tiver qualidade, ja estéa fora do mercado.
Qualidade ¢é a caracteristica basica de
qualquer produto do ponto de vista do
consumidor americano. Diferentemente
daqui, onde ainda pagamos caro
por produtos com baixa qualidade.
Precisamos entender que boa qualidade
tem o seu custo, principalmente para
medicamentos veterinarios, que irdo
entrar diretamente na cadeia de proteina
animal. Somando-se mais uma variavel
a essa equacao, a alta tributacao
sobre 0 consumo que pagamos aqui
no Brasil colabora ainda mais para
distorcer essa percepcéao.

Precisamos entender e nos aprofundar
em toda essa dinamica. Entdo, dentro
deste contexto, de uma forma geral, a
ideia é buscar nos Estados Unidos o
conhecimento necessario para produzir
novas tecnologias que possam ser
aplicadas em nosso pais.

Sou brasileiro, respeito meu pails, minha
empresa esta aqui. E, as vezes, o melhor
jeito de ajudar o pais é sendo critico e
colocando o dedo nas feridas.

AgroRevenda - Voltando as novas
tecnologias, o que mais o futuro
nos reserva?

Marcelo Brunini - O que esta
vindo por af é fantasticol No maximo,
até o final do ano que vem, teremos o
amadurecimento das tecnologias que
estdo possibilitando a computagéo
quéntica. Isto por si sd vai aumentar

em varias ordens de grandeza a nossa
capacidade computacional, facilitando
imensamente a vida das pessoas.
O desenvolvimento da Ciéncia de
Materiais, por exemplo, vai possibilitar
que tenhamos baterias de telefone
celular que sejam recarregadas apenas
uma vez ao ano. J& existem os oculos
de Realidade Aumentada e de Realidade
Virtual, que permitem assistir virtualmente
a partidas de futebol, basquete e shows
estando no soféa de sua casa, porém,
com a sensagao plena de estar dentro
do estédio, do ginasio, do teatro.

Outro exemplo s&o os veiculos
auténomos. Pense em um caminh&o
que vai rodar 24 horas por dia, com
bases para abastecer ou recarregar, sem
a necessidade de um motorista. Com
essas novas tecnologias auténomas
que estdo surgindo, nossa relacao
com os carros vai mudar totalmente.
Provavelmente, iremos comprar mais
dois, No méaximo trés carros nos préximos
anos. Depois disso, nao precisaremos
ter a propriedade do carro e, com isso,
praticamente acabar com os custos de
manuten¢éo, combustivel e seguros.
Sera inviavel manter um carro. Sera um
servico. Teremos um aplicativo no celular
com uma marca automotiva preferida
e, quando precisarmos nos deslocar,
escolheremos 0 modelo e vamos chamé-
lo, de maneira semelhante ao Uber. Tudo
de forma auténoma, sem a presenga de
um motorista. J& existem diversos testes
nesse sentido sendo desenvolvidos no
Vale do Silicio, na Califérnia. Teremos
muito menos veiculos nas ruas. Imagine
0 que isso vai liberar de espagos que
desperdicamos com estacionamentos
para usar em negoécios, servicos e
areas verdes.

AgroRevenda - O emprego humano
corre risco?

Marcelo Brunini - E importante
entendermos que as coisas nNao vao
acabar, vao se transformar. O motorista de
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caminhao pode vir a perder o empregdo,
mas sera aproveitado para fazer outras
atividades mais nobres na é&rea, pois
possui um  conhecimento implicito
sobre a execugao do transporte de
cargas. Poderé trabalhar na otimizagéo
e no gerenciamento do planejamento
de rotas, por exemplo. Porém, para
isso, teré que aprender o funcionamento
destas novas tecnologias. A reciclagem
do conhecimento vai ser fundamental.
Na Medicina, com a inteligéncia artificial,
muita coisa vai mudar. O computador é
quem vai analisar muitos dos resultados
de exames clinicos. Como a maquina
pode ser treinada com milhares de
imagens e parametros fisiolégicos
diferentes em um curto espaco de
tempo, a eficiéncia e a velocidade de
anélise serdo muito superiores as do ser
humano. Logo, a radiologia e a patologia
clinica serdo especialidades fortemente
impactadas por essas tecnologias.
Porém, sempre vamos precisar do
médico para supervisionar, avaliar e
treinar os equipamentos e, em Ultima
instancia, assumir a responsabilidade
dos laudos emitidos pela méaquina.

E ¢é importante frisar que estudar e
aprender constantemente sera vital para
o trabalhador num futuro de constantes
mudancas. Atualmente, temos acesso
a todos os tipos de cursos, aulas
e especializagbes na Internet. E so
visitar sites como o Udacity, o EDX e
o Coursera. S6 nao ira aprender outras
habilidades quem realmente ndo quiser.

AgroRevenda - Vocé acredita no
Brasil? O que temos de bom?

Marcelo Brunini - O que o Brasil tem
de bom é o seu povo, a criatividade,
a flexibiidade e a capacidade de
adaptacao. Vejo o povo brasileiro
com algumas semelhangas com o0s
espartanos da Grécia antiga. Naquela
época, as criangas eram separadas
da familia para aprender a arte e o
oficio da guerra. Era um treinamento

muito duro, as vezes pior do que a
prépria guerra em  si. E exatamente
0 que tem acontecido com a maioria
dos brasileiros desde a infancia. Desde
muito cedo, acabamos sendo expostos
aos mais variados tipos de desafios e
dificuldades, sejam elas relacionadas
a educagdo, a falta de seguranga ou
ao acesso a saude. E sdo exatamente
essas dificuldades que nos levam a
desenvolver a criatividade, a flexibilidade
e a capacidade de adaptacao. Por
outro lado, acabam criando distorcoes
inadmissfveis, como a criminalidade, o
oportunismo e o analfabetismo.
Analogamente, podemos dizer
o mesmo do ambiente de
negoécios aqui no Brasil. Temos um
ambiente extremamente hostil ao
empreendedorismo e a inovagéo.
Os desafios a serem vencidos para
iniciar e manter uma empresa aqui no
Pais sdo imensos. Falta de seguranca
juridica, alta carga tributéria, corrupcéo
e leis anacronicas s&o bons exemplos
desses desafios. De uma forma geral,
0 Dbrasileiro determinado, quando
chega aos Estados Unidos, encontra
um ambiente extremamente favoravel a
criacdo e ao desenvolvimento de novos
negocios. E, neste contexto, muitos se
sobressaem, inclusive muito melhor do
que os préprios americanos.

Agora, olhando para dentro da realidade
brasileira, no setor em que atuamos, o
agronegdcio, e mais especificamente a
pecuaria, que € um dos atuais pilares
da economia, conseguimos perceber
alguns pontos positivos.

A produgdo de leite, por exemplo,
segundo um relatério de projecoes do
Ministério da Agricultura, devera crescer
na préoxima década em torno de 2,0%
a 3,0% ao ano. Isso representaria um
aumento de 34,5 bilhdes de litros no
ano passado para até 48,0 bilhdes
de litros por volta de 2027. E um
aumento expressivo e sera baseado
principalmente  em  melhorias  nos

modelos de gestao das fazendas e no
ganho de produtividade dos animais
(gracas a melhorias genéticas, novas
modalidades de manejo e andlise de
resultados), e muito menos no numero
de vacas em lactagao.

Ja na pecuéria de corte, a producéo
total de carnes de frango, bovina e
suina em 2017 foi de aproximadamente
28,5 milhdes de toneladas e espera-se
chegar em 2027 com uma producao
de 34,3 mihdes de toneladas. Isto
representa um aumento de producgao
de 20,3%. Muitos produtores e
frigorificos ja tém utilizado ferramentas
de Big Data e Inteligéncia Artificial para
analisar a imensa massa de dados
geradas nesta cadeia, e os resultados
tém sido impressionantes.

Sou otimista em relagdo ao Pals, mas,
ao mesmo tempo, preciso ser realista
e manter os pés no chao. O Brasil vai
achar o seu caminho, de uma forma ou
de outra, mas ainda vai demorar. Por
outro lado, todas estas coisas que estao
acontecendo no mundo vao chegar
aqui como um tsunami revolucionario,
e isso podera acelerar 0s processos
de mudanca. Por fim, o problema do
Brasil se chama Educacgéo. Os futuros
governantes precisam dar atencao total
a esse tema. Rl

Marcelo Brunini
Presidente do conselho de administragdo

da UCBVET

* Graduado em Medicina
na Universidade Estadual de
Campinas (Unicamp)

* Atuou no Servigo de
Neurocirurgia do Children’s
Hospital e no Brigham and

Women’s Hospital, Harvard
Medical School, em Boston, nos
Estados Unidos

* Especializagéo e MBA pela
Fundagao Dom Cabral | Belo
Horizonte (MG)

* Assumiu a responsabilidade da
conducao da empresa em 2006
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“A UCBVET esta preparada”
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AgroRevenda - Como surgiu a
UCBVET em sua vida?

URIAS DE SOUZA - Eu morava em
Jaboticabal quando resolvi estudar
Direito na UNAERP, em Ribeirao Preto.
Conheci o0s acionistas da empresa
la. Como eles também moravam em
Jaboticabal, passamos a dividir a
carona e conversavamos muito no
caminho, sobre diversos assuntos.
Eu trabalhava na Usina Sao Carlos e
trocavamos experiéncias. Acabamos
virando amigos. Trabalhei na usina
até ela ser vendida e ai eles me
chamaram, com a missao de dividir o
comando com o Dr. Rodrigues, pai do
Marcelo. Quando ele saiu da gestéo,
assumi a Superintendéncia.

AgroRevenda - Como o senhor vé
a consolidacao de empresas no
segmento de sanidade animal?

Urias de Souza - £ um movimento
natural, que se espalha por diversos
setores. Um caminho ditado pelo
momento de mercado e pela
necessidade de investimentos pesados
em pesquisa para se lancar novos
produtos, novas moléculas. Hoje,
em salde animal, quem ponteia o
segmento no Brasil s&o as empresas
multinacionais, como Zoetis, MSD,
Bayer. E proximo delas, a Ourofino, que
janao é mais familiar, abriu capital e tem
sdcios estrangeiros. O grande diferencial
é que um gigante internacional investe
milhGes em pesquisa €, quando cria um
novo produto, lanca no mundo inteiro.
Ja as nacionais lancam produtos no
mercado especifico em que atuam.
A competicéo fica dificil. E no Brasil,
o custo do dinheiro é muito caro. No
exterior ¢ mais barato. E a matriz da
multinacional capta l4 fora esse dinheiro

para investir aqui dentro.
AgroRevenda - E como a UCBVET vem

se posicionando nesta disputa toda?
Urias de Souza - Sentimos a
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necessidade de realizar uma grande
reorganizagao. Primeiro, a empresa viu
que era preciso modernizar 0 parque
industrial. Foi o primeiro passo. O
segundo é o desenvolvimento de novos
produtos. Nossa participagao de market
share é interessante e precisamos de
recursos financeiros para crescer, lancar
novas solugdes e conquistar mercado.
Temos bons produtos, mas precisamos,
agora, de produtos inovadores, fazer

frente a esta tecnificacdo que esta
ocorrendo na pecuéria.

AgroRevenda - Quais os produtos
UCBVET que sao ponta no mercado?
Urias de Souza - Temos produtos de
patentes e genéricos, bons produtos, de
qualidade, lideres de mercado. Os que
sao referéncia sédo Ocitocina, Odicion,
Phenodral e um bom espaco para a
Flunixina. Assim como a nova linha
que fizemos para os pets, produtos
jovens com uma dindmica melhor de
inovagéo. E a parceria forte na IATF
(Inseminacéo Artificial em Tempo Fixo)
com a Global Gen vet science, em que
detemos 50% e que, hoje, € o melhor
protocolo do Brasil com altas taxas de
prenhez. Todo o protocolo é constituido
de medicamentos, o dispositivo e

o ECG. Os medicamentos da linha
sdo fabricados aqui na industria da
UCBVET e repassados ao parceiro.
Nos dispositivos, temos uma parceria
com o Laboratério Grascon do Brasil,
e 0 ECG importamos da China. E uma
parceria que tem dois anos e ja é um
case de sucesso.

AgroRevenda - E como é
o trabalho da UCBVET com as
universidades brasileiras?
Urias de Souza - Temos convénios
com a Embrapa (Empresa Brasileira de
Pesquisa Agropecuaria) e com varias
universidades, como Unesp, Castelo
Branco e Unimar. Fizemos acordos
com todos para o desenvolvimento
de novos produtos. Recentemente,
alias, desenvolvemos dois produtos
com professores da Unesp que estao
hoje no Ministério da Agricultura,
(MAPA)
Inovacoes

Pecuaria e Abastecimento
aguardando  aprovacao.
em medicamentos da salude animal
precisam de novas moléculas. E muitas
das criadas ja cairam a patente. Hoje, é
inovacao via associagao e, assim, criar
novos produtos. E o mercado atual, a
nossa luta. E mesmo a associagao de
insumos é um desafio, porque vocé
precisa provar que o novo medicamento
¢ eficaz, ndo deixa residuo, promove
0 bem-estar animal, é sustentavel
ecologicamente etc.

AgroRevenda - Qual é o perfil do
setor?

Urias de Souza - E um setor
estratégico, apesar de movimentar no
Brasil em torno de R$ 5 bilhdes, o que
n&o é uma grande quantia. E altamente
concentrado, um movimento que nao
termina, e tem uma pratica de pregos
complicada, provocando, muitas vezes,
o aviltamento dos valores dos produtos.
E ¢ formado por empresas que
precisam estar de olho na velocidade
das mudangas. Veja, agora, 0 caso da
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vacina da Febre Aftosa. Com o fim das
campanhas, elas terao que direcionar o
esforco de produgdo em outro sentido,
outros negdécios. Como medicamentos,
por exemplo.

AgroRevenda - Chegou a ‘Era

dos Bioldgicos’?

Urias de Souza - Sim, este é o
grande desafio. Primeiro, porque o
rebanho brasileiro trata cada vez mais
de confinamento, e ai a regra é outra.
Tem alimentacdo, estrutura, vacinas.
E um outro mundo. O mundo precisa
de proteinas, o futuro da proteina é
maravilhoso, por mais que se fale em
comida artificial. A tecnologia ainda
nao é suficiente para barrar a industria
alimenticia. E claro que o setor se molda
as novidades, mas o planeta, em curto
prazo, vai permanecer precisando de
arroz, carne, feijao, frutas. Veja o caso
da soja agora. Se houver ruptura entre
a China e os Estados Unidos, nés, que
somos 0 segundo maior produtor e o
primeiro exportador, nao temos grao
suficiente para vender aos chineses.

AgroRevenda - Entao, a carne e a soja
de laboratério ainda vao demorar?
Urias de Souza - Eu penso que,
antes da carne de laboratério, vamos
passar por outras situagdes, como
a questdo dos cuidados crescentes
com o rebanho, no sentido de
oferecer carne de qualidade, que nao
produza nenhum maleficio para a
salude humana, ao meio ambiente e
ao bem-estar animal. Hoje mesmo, ja
temos grandes redes de fast food se
incomodando com gordura, oferecendo
saladas e outros alimentos cada vez
mais saudaveis. Nosso Agro produz
café e agucar orgéanicos, sem falar de
outras inUmeras iniciativas. Penso que
vai prevalecer, por um bom tempo, a
fase do alimento como remédio. Sem
falar que nao ha alimento suficiente
para a populagao que vem chegando.

AgroRevenda - Depois desses anos
de reestruturacao, como o senhor
vé a empresa hoje?

Urias de Souza - A UCBVET esta
preparada. Temos um laboratério
qualificado e produtos de qualidade
que vao garantir a sobrevivéncia da
empresa. Trabalhamos no sentido de
que a UCBVET caminhe sozinha e com
cabecas pensantes. As areas estéo
estruturadas, com &timos profissionais
e diretores. Hoje, no mercado, temos
uma presenca de 1,55%, estando
a frente de muitas multinacionais
de expressao mundial. E levando
em consideracdo que nao atuamos
com vacina de febre aftosa, que
vai sair do mercado daqui a quatro
anos. E nao contabilizamos aqui
a nossa parceria com a Global
Gen, no protocolo de inseminacao
artificial. Em 2017, alcangamos um
faturamento de R$ 77 milhdes e
devemos crescer neste ano até 7%,
na mesma medida do segmento.

AgroRevenda - Como a empresa
atua com as revendas de insumos
agropecuarios?

Urias de Souza - Trabalhamos
com tudo o que vocé possa imaginar:
revendas privadas, lojas das
cooperativas etc. Esses pontos de
vendas tém um contato direto com
o consumidor, o produtor rural. Além
de colocar tudo na loja, de prego a
sementes. Eles abastecem a fazenda
e isso é o6timo para ndés, pois fica
caro ir até o consumidor direto. Um
promotor de venda custa caro. E carro,
combustivel, hotel etc.

AgroRevenda - O senhor acredita

no Brasil?

Urias de Souza - Sim, temos um
pais inteiro ainda por fazer. Estradas,
instalagdes, investimentos em pesquisa
como paises de ponta fazem, que é o
caso de Alemanha, Estados Unidos,

Inglaterra. Precisamos seguir esses
passos. E ainda precisamos unir
universidades e empresas, cuidar da
educacao, de nossa produtividade que
¢ baixissima. Direcionar as criangas
nesse sentido. Hoje, nosso povo
estd carente de salde, educacéo
e alimentacdo. Ao mesmo tempo,
alguém tem que pensar no amanha
que, certamente, vai ter carros sem
motorista, carros elétricos, robdtica,
novos medicamentos etc. R

Urias de Souza

*Nasceu em Bauru (SP)

*Graduado em Administragao

de Empresas, Ciéncias
Contébeis e Advocacia

*Passou pela Solo Rico
Agrociéncias, empresa de
fertilizantes, e pela Usina
Sao Carlos

*Entrou na UCBVET em 2004
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Uma dose de alegria
contra tristezinha!

Albaugh cresce e adota nova
identidade visual

empresa americana Albaugh
esta adotando uma nova Uso Uelerimj;ig

identidade de marca para
se tornar sinbnimo de ‘categoria’ do erinns
mercado de agroquimicos genéricos
do Brasil. E j& € uma das empresas que

[baugh

e
o yourAltern

mais crescem no setor, com aumento

recomendacoes.

de share, receitas de US$ 200 milhdes
e uma estratégia centrada no aumento

da rentabilidade do agricultor, com um

Daniel Friedlander, gerente de Marketing

plano de negdcios arrojado.
“Somos especialistas em genéricos e  80% do portfélio de agroquimicos  langar em torno de 10 novos produtos
nos orgulhamos disso. Temos amplo  vendido no Brasil serd formado por  até o final de 2019, entre herbicidas,

portfélio, elevada capacidade produtiva  produtos genéricos, duas dezenas de  inseticidas e uma linha de fungicidas Cﬂnté
e operamos por meio de revendas  compostos perderdo patentes, abrindo  multissitios para controle da ferrugem 1 frasco de SOmL{

e distribuidores. O que nos torna  investimentos de US$ 8 bilhdes. “Hoje,  da soja. E vai iniciar a comercializagao B
ERTRAR *
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g
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muito  competitivos. Firmamos um a oferta de genéricos contempla  de insumos para uso em lavouras de
compromisso de longo prazo com as  inovagdo e altissimas tecnologias.  cana-de-aglUcar. Fundada nos EUA
aspiragbes do agricultor brasileiro por O agricultor ja enxerga padroes de em 1979, a Albaugh tem presenca

Tratamento de longa agao para

AEERARREATEE

resultados melhores”, resume Daniel exceléncia idénticos aos que até em quatro continentes, com trés mil 7 2 ATENGAD - PERIODO DE CARENCIA:
. . ) . babesiose e tripanossomose 19 | povigs: ABATE: 5 DIAS | LEIE: ESTE PRODUTO NAD f
Friedlander, gerente de marketing.  pouco tempo enxergava somente nas  colaboradores. No Brasil, mantém sede ; 1 DEVE $£R APUCADO EM FEMEAS PRODUTORAS DE
LEITE CONSUMO HUMANG.
A consultoria internacional Ibisworld  chamadas especialidades”, ressalta  em S&o Paulo (SP) e uma industria em em hﬂ"."ll"lﬂs. :ﬁ”“’ L]
PARA MALS INFORMAOES SOBRE O PERIODO DE

levantou que, até 2023, pelo menos  Friedlander. A companhia planeja  Resende (RJ). Ri

EW

Fertilaqua anuncia novo Diretor
de Marketing

22 RAgroRevenda

B de experiéncia em agronegécio, €

Tomas Lorenzzon, diretor de Marketing

A Fertilagua esta reforgando seu time de
lideranca e contratou Tomas Lorenzzon
para o cargo de Diretor de Marketing.
O profissional, com mais de 15 anos

formado em engenharia mecanica pela
Faculdade Horizontina, possui MBA
em Marketing pela ESALQ/USP e em
Gestdo de Negocios pela SETREM,
além de especializagdes em instituicoes
como Dom Cabral, Michigan State
University e Harvard Business School.
Ja ocupou posicdes estratégias na
Jonh Deere, Case IH e no Grupo
Agromave. O executivo chega para
liderar a area de marketing e fortalecer
e consolidar a imagem e a marca
Fertilaqua no mercado. “Sabemos que
o0 nosso mercado de atuagdo esta
crescendo a taxas elevadas em relacao

a outros segmentos do agro e, a partir
disso, temos o objetivo de acompanhar
esse crescimento de forma sustentavel,
com acdes inovadoras no campo,
solucbes de alta qualidade e com
credibilidade junto ao produtor rural”,
explica. A empresa Fertildqua é um
dos maiores grupos de nutricao,
fisiologia de plantas e revitalizagdo de
solo, atuando por meio das marcas
Aminoagro, Dimicron e Maximus, a
linha Longevus no segmento de cana-
de-acUcar, e a linha Golden Seeds para
sementeiras e produtores de sementes.
A companhia pertence ao fundo de
investimento Aqua Capital. R
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UNICA FORMULAGAQ
DE DIMINAZENO

CORTA A FEBRE,
RECUPERACAO
ABRE 0 APETITE

CLARION

SAUDE ANIMAL

AvivA é o tratamento completo para babesiose (tristezinha) com analgésico, antitérmico,

anti-inflamatério, vitamina B12 e um revigorante organico (cloridrato de procaina).

ALTO RENDIMENTO
1FR DE 30mL TRATA
600Kg DE PESO VIVO

clarionbio.com.br

GJ @ @clarionsaudeanimal
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Ourofino Saude Animal promove acoes
de merchandising em revendas do Sul

Programa da empresa realiza orientagdes em pontos de vendas para uso
de pegas de marketing com foco na Linha Colosso

—

]

Revenda no RS recebe trabalho de merchan origntado pela Ourofino

qualidade e o reconhecimento

de uma marca sao

fatores
para a decisao de compra dos
consumidores.  No

imprescindiveis

entanto, o
posicionamento dos produtos nas
revendas e sua divulgacao no local

impactam diretamente 0 sucesso
das negociagbes. Pela importancia
do trabalho nos pontos de vendas e
como forma de envolver e colaborar
com seus clientes, a Ourofino
Salude Animal promove orientagbes
sobre praticas de merchandising

—
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.

em revendas do Rio Grande do Sul
e de Santa Catarina. A acao ja foi
feita em 15 lojas e deve seguir para
outros pontos de vendas locais e
demais regides do Brasil. O servico
¢ prestado com a participagédo da
equipe comercial da Ourofino. No
momento, o foco é a promogdo da
linha de ectoparasiticidas Colosso,
responsavel por tratar mais de um
bilhdo de animais no Pais desde
o langamento, em 2002, quando
marcou época ao revolucionar o
controle de parasitas externos nos
rebanhos, inaugurando um segmento
de produtos com ativos combinados
que, atualmente, responde por uma
importante fatia de mercado.

‘A nova exposicao em blocos fez
melhoraraindamais o posicionamento
da marca, comprovando o valor da
correta disposicao das solugdes nas
revendas”, fala Gustavo Paranhos,
gerente de produtos da Ourofino
e responsavel pela iniciativa do
Marketing da companhia. “Além
de fortalecermos as negociacoes
para nossos parceiros das lojas,
ampliamos a presenca da Ourofino
Saude Animal nos estabelecimentos, o
que deixa a escolha para os clientes
mais facil”. Esse aumento

de participagdo da Linha Colosso
nas goéndolas permitiu a Juliano de
Lima Rodrigues, gerente das lojas
Agropecuarias  Cotrijuc, em Julio
de Castilhos (RS), um layout mais
atrativo e, consequentemente, impacto
direto no faturamento. “Os materiais

utilizados, como banners, placa balcao
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e adesivos, bem como o agrupamento
da Linha Colosso na prateleira,
mudaram o visual e deixaram a oferta
mais atrativa”, diz Rodrigues.

Segundo o gerente das lojas, o
correto destaque de produtos-chaves
como o Colosso tem resultado direto
nas vendas. “Essa campanha é uma
importante atencdo da Ourofino como
fornecedora. A acao permite que
a gente cresca juntos.” Paranhos,
responsavel pela iniciativa, reforca
que um dos objetivos da Ourofino
Saude Animal é manter o mercado
em desenvolvimento, o que inclui ser
presenca constante no dia a dia de
vendedores, promovendo praticas
que melhorem as negociagdes e,
assim, o correto direcionamento
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de produtos para os clientes.

A acdo no Sul também contemplou a
positivacao dos endectocidas Master
LP e Evol. “O comparativo do antes
e depois da nova apresentacao dos
produtos evidencia a relevancia dessa
campanha de merchandising, que
iniciou com sucesso”, afirma Paranhos.

A forga da Linha Colosso no campo
ja é comprovada, mas a Ourofino
sempre esta atenta em manter o
poder do seu portfélio. Dessa forma,
desde o inicio deste ano, a marca tem
como garoto-propaganda Leandro
Baldissera, que soma um curriculo
multitarefas: é produtor rural, cantor,
compositor e acumula mais de 120
titulos importantes em competicoes
de Sela

Americana. “Tanto

Acao na revenda

Baldissera quanto os produtos da
Linha Colosso sao campedes, com
conquistas relevantes no mercado.
Essa parceria so intensifica a forca
e a qualidade da marca, tendo a
voz de um profissional reconhecido
no segmento agro e de alta
competéncia”, resslta Paranhos.
Por meio de suas formulacoes
e concentragbes  diferenciadas,
a Linha Colosso € sin6nimo de
confiabilidade e seguranga no
tratamento de parasitas externos.
E uma familia de solugdes prontas
para alavancar os resultados nas
fazendas e aprimorar o nivel de
produtividade. A Linha inclui os
produtos: Colosso Avicultura,
Colosso Pulverizacdo, Colosso Pour

On e Colosso FC30. R
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Ocitocina estimula a ejecao

de leite e previne mastites

As propriedades melhor selecionadoras usam e aprovam o produto

da UCBVET Saude Animal

emoc&o total do leite é primordial

para alcancar a alta eficiéncia

de ordenha, o aprimoramento
da qualidade e a excelente vitalidade
ao rebanho. Hormonio responséavel por
estimular as contragbes musculares
do Utero das vacas no momento do
parto, contribuindo para a expulsao da
cria e da placenta, a ocitocina também
promove a descida do leite. Do total
de leite produzido, em torno de 30% a
40% descem normalmente, enquanto a
maioria, de 60% a 70%, fica retida na
glandula mamaria. “Um dos problemas
resultantes da retengdo de leite é o
aumento da incidéncia de mastite no
rebanho, uma vez que o leite retido
atua como meio de cultura, favorecendo
0 crescimento de microrganismos 0s
quais se multiplicam, irritando o tecido
epitelial de revestimento interno das
glandulas”, ressalta Marcos Anténio de
Oliveira Ferreira, Gerente de Produtos
UCBVET Saude Animal.

Disturbios na ejecéo do leite, explica,
causam perdas econdmicas devido
ao decréscimo da producdo de leite,

B
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ao aumento do tempo de ordenha
e a suscetibilidade a infeccoes
intramamarias. Por isso, a remocao total
do leite é primordial para alcangar a alta
eficiéncia de ordenha, o aprimoramento
da qualidade do leite e a excelente
vitalidade as vacas leiteiras. “A aplicacéo
suplementar de ocitocina (exdgena)
pode ser usada como ferramenta para
uma maior eficiéncia na ejegdo do
leite, visto que promove a remocao
do leite residual. Em se tratando de
grau sanguineo mais azebuado, esta
utilizagdo € ainda mais importante,
pois estes animais apresentam maior
necessidade deste hormdnio  no
fendmeno de ejecdo do leite. Para
obter tal beneficio, a ocitocina deve ser
utilizada de forma adequada em animais
que necessitem desta ‘suplementagéao’
e estejam contemplados dentro de um
manejo de ordenha pré-estabelecido na

propriedade”, afirma.

Um dos carros-chefes do portfdlio da
UCBVET, a Ocitocina Forte UCB

¢ indicada para estimular as contragbes
da musculatura da glandula maméria

" Ocitocina

para a ejecdo do leite, auxiliando,
ainda, no tratamento e na prevencao da
mastite. Administrado preferencialmente
pelas vias intravenosa ou intramuscular,
de acordo com as dosagens prescritas
em bula ou conforme a orientagédo de
um médico-veterinario, 0 medicamento é
usado em larga escala nas fazendas de
gado leiteiro. Dentre estas propriedades
estd a Agropecuéria Estancia Tamburil.
Localizada em Bela Vista de Goias
(GO), a fazenda é considerada uma das
melhores selecionadoras das racas Gir
Leiteiro e Girolando do Pais. “Utilizamos a
Ocitocina Forte UCB ha quase oito anos.
Ja usamos outras marcas mas, quando
a gente vai observar, fica residuo de leite,
0 animal nao se adapta bem com elas.
Para mim, o produto da UCBVET ¢ a
melhor ocitocina que tem no mercado.
Pode usar que eu garanto”, fala Bruno
Anderson Tannous Pires, Gestor da
Estancia Tamburil.

O Gerente de Produtos da UCBVET
Salde Animal, Marcos Anténio de
Oliveira Ferreira, alerta que, para o
sucesso do tratamento, € necessario
que se evite condigbes de estresse ou
manejos desconfortaveis para a vaca,
como mudanca do local ou sistema
de ordenha e manejo agressivo. “Em
situagdes de dor, estresse e infeccoes
sisttmicas, ocorre a liberagdo de
adrenalina, inibindo a agao da ocitocina.
Sendo assim, o controle sanitario,
as boas praticas na aplicacdo e o
manejo adequado do rebanho sé&o
ferramentas  essenciais dentro  do
sistema de produgao e vao contribuir
favoravelmente para a melhor resposta
ao tratamento”, observa. R
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Corteva Agriscience - Divisao Agricola
da DowDuPont patrocina GAF

Corporacao promoveu painel sobre o poder do Agronegdécio e recebeu jornalistas do Brasil inteiro

Rajan Gajaria em painel sobre Agro e Sustentabilidade

Corteva  Agriscience,  Divisao

Agricola da DowDuPont, teve, no

im de julho, uma participagao
especial no Global Agribusiness Forum
(GAF) 2018, evento promovido em Sao
Paulo pela Datagro Consultoria e que
reuniu quase dois mil participantes, entre
executivos,

profissionais,  autoridades,

produtores, além de ministros da
agricutura de nove paises  (Brasi,
Austrélia, Panamd, Mogambique, Togo,
Gana, Botswana, Zimbabue e Etidpia),
embaixadores de cinco nagdes (india,
Bangladesh, El Salvador, Tailandia e China)

e representantes dos cinco continentes.

A empresa foi um dos patrocinadores
master do GAF, recebeu dezenas de
veiculos de comunicagéo do Brasil inteiro
para falar dos planos da corporagao
para o Agronegocio nacional e mundial,
além de promover o Painel ‘O poder de
convocagao da Agricultura: construindo
Conexoes, Colaboracao e Globalizagéao’,
que contou com uma apresentagao de
Rajan Gajaria, Vice-Presidente Global
de Crop Protection da Plataforma de
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Negdcios Corteva Agriscience e Chefe
de Operacboes da Divisdo Agricola da
DowDuPont em Indiangpolis  (EUA).
O executivo defendeu que toda a
cadeia produtiva de alimentos precisa
se unir para lutar pela confianca dos
consumidores mundiais em relacdo a
qualidade dos alimentos produzidos. “E
um caminho que teremos de percorrer
juntos. Vencer o medo das pessoas.
Quando o medo vence a Ciéncia e a
Tecnologia, andamos para tras. Existem
as méas informagbes e precisamos
combaté-las. O planeta possui regides
com abundéncia de oferta de comida
e outras com forte demanda. Nossa
tarefa também é vencer os problemas da
cadeia de suprimentos e unir o mundo
usando o alimento como instrumento. A
CORTEVA tem orgulho de participar desta
cadeia. Os alimentos vao ser a principal
arma para promover a paz mundial”,
afirmou Rajan Gajaria durante a palestra,
que teve a mediagdo de Plinio Nastari,
presidente da Datagro Consultoria.

No inicio da tarde do mesmo dia, a
Corteva promoveu um bate-papo dos
jornalistas presentes ao GAF com trés
executivos da corporacao: Rajan Gajaria,
Dana Bolden, vice-presidente Global de
Comunicacao, e Roberto Hun, presidente
da CORTEVA Brasil e Paraguai. “Nossa
meta é crescer acima dos percentuais
de mercado, sustentados pelo portfélio
de produtos e investimentos em novas
moléculas. Queremos ser uma maquina
de langamentos, mesmo com o Pais
sendo muito volatil. Temos, hoje, 12%
de market share em um negdécio de US$
15 bilhdes, com sementes e protecao
de cultivos, mas quereremos estar
na terceira colocacao em defensivos

e primeiro nas sementes de milho,
brevemente”, previu Roberto Hun.

“Construimos uma empresa transparente,
que vai dar respostas rapidas aos
clientes e parceiros. E com foco estrito
na Agricultura. Tudo alicergado pela
simbologia de nosso nome, Corteva, que
significa Coracéo e Natureza”, explicou
Dana Bolden. “Tecnologia, Cooperacao
e Globalizagcdo. Sao as chaves para
atuarmos em diregdo ao futuro dos
alimentos no planeta. A Corteva possui
um exército de vinte e duas mil pessoas
geniais, que trabalham conosco. E nosso
papel € colaborar. Investimos muito.
Nossa mensagem € que desejamos
parceiros. Ninguém vai ser bom em
tudo, ninguém vai vencer sozinho todos
os desafios. Nossa mentalidade é de
startup. O agronegdcio vai crescer
em médio e longo prazos e é isto que
importa. Representamos duas empresas
com mais de 350 anos de histéria. Uma
nova corporagéo, de US$ 15 bilhdes,
com presenca em mais de 100 paises.
E a América Latina representa 21%
das nossas vendas no mundo, € uma
regiao muito importante.  Queremos
langar mais de vinte novos produtos
nos proximos anos, entre sementes e
protecao de cultivos, que estao em um
mercado de 100 bilhdes de dolares.
Estamos crescendo e vamos crescer
ainda mais. Com inovacéao e equilibrio”,
concluiu Rajan Gajaria. “Participamos
do GAF para deixar clara esta nova
etapa de trabalho da nossa empresa,
de procurar debater, estar ao lado dos
elos da cadeia produtiva, ajudando as
nacoes a crescer, produzir mais e melhor,
com sustentabilidade e qualidade para o
consumidor do mundo inteiro”, emendou
Roberto Hun. Ri
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Negdcios e informacao na Semana
da Revenda DSM

Com a participagao de milhares de produtores rurais, a DSM promove a Semana da
Revenda em todo o Pais e ja prepara uma nova edigao para novembro

Participacao de mais de duzentas revendas e cooperativas no pais inteiro

Larissa Vieira

Sempre de olho nas inovacoes
que chegam as prateleiras da
Cooperativa de Capivari (CANACAP),
o produtor rural Caio Armelin
Castellani aproveitou a “Semana da
Revenda” para aliar conhecimento
técnico a boas oportunidades de
negécios. O evento, promovido
pela DSM de forma simultanea em
212 revendas e cooperativas de
todo o Brasil, teve a participacao
de 6.500 pessoas que, assim como
Castellani, pretendem inovar os seus
negécios. “Muitos produtores da
regidao de Capivari tém dificuldade
para obter informacbes técnicas
sobre as novas tecnologias que
vém surgindo na pecuaria. Por isso,
eventos como esse s&o de extrema

importancia e acabam atraindo um
grande numero de pessoas”, afirma
Castellani. Ele mantém no Sitio
Sao José um sistema de recria,
semiconfinamento e confinamento, e
conta com a assisténcia técnica da
DSM para elaborar o planejamento
nutricional do rebanho. Em seu
primeiro ano de confinamento, ja
conseguiu um ganho médio diario
de 1,750kg por cabeca. Com o bom
desempenho zootécnico do gado,
o produtor aproveitou a Semana
da Revenda para assegurar bons
descontos nos produtos da DSM,
detentora da marca Tortuga, que
utiliza em sua propriedade.

De acordo com o encarregado de
compras da CANACAPR Fernando

Oliveira Gabassi, em apenas um
dia, a cooperativa comercializou 24
toneladas de sal mineral. “O evento
foi um sucesso e superou em publico
e negécios a edicdo passada. Mais
de 150 clientes estiveram no local
para fazer negocios e participar das
palestras. Esperamos fechar 2018
com um crescimento maior que 0s
35% registrados em 2017”, assegura
Gabassi. Além da sede, em Capivari,
a unidade da CANACAP em Porto
Feliz (SP) também sediou a Semana
da Revenda, que ocorreu de 21 a 25
de maio.

Outras 154 revendas e cooperativas

das regides Centro-Oeste, Norte,
Nordeste e Sudeste participaram da
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iniciativa e, juntas, receberam mais
de 4.500 pessoas. Na programacgao,
palestras técnicas sobre a
importancia da  suplementacéo
para bovinos de corte e de leite
e, também, para equinos. Houve,
ainda, plantao técnico em diversas
fazendas para orientar o uso da

suplementacao no rebanho.

Ja no Sul, quase duas mil pessoas
participaram do evento, realizado
de 7 a 11 de maio, em 56 revendas
e cooperativas do Parang, Santa
Catarina e Rio Grande do Sul. Como
a regiao tem uma grande bacia
leiteira, as palestras englobaram a
suplementacao para este tipo de
gado e, também, para equinos. De
acordo com o gerente regional de
Vendas e coordenador do Programa
de Relacionamento com Revendas
e Cooperativas da DSM, Carlos

Portela, o objetivo da Semana da
Revenda é aproximar a empresa
do elo final da cadeia de nutricao
animal, entendendo as suas
necessidades e 0s seus anseios,
além de esclarecer duvidas dos
realizamos

produtores. “Também

treinamentos das equipes de vendas
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das inUmeras empresas participantes
para que possam orientar, de forma mais
precisa, os produtores no momento da
compra dos produtos da DSM”, explica.
Este é o segundo ano da Semana da
Revenda, que, em 2018, passa a ser
realizada a cada semestre, coincidindo

O evento refletiu positivamente nas
vendas, que ficaram 50% acima
da média mensal, sem afetar os
negoécios do més seguinte. Em
junho, as revendas mantiveram
estimado

o ritmo de vendas

para o periodo, refletindo que o

Equinos também foram destaque na importancia da suplementagéo

Quase sete mil pessoas treinadas na revenda, cooperativa e direto no campo

sempre com 0s meses de vacinacao
obrigatéria contra a febre aftosa -
maio e novembro. “Definimos esses
meses porque s&o momentos em que
o produtor ja vai a revenda comprar a
vacina e ter4 a oportunidade de receber
uma atencao especial sobre a parte
nutricional do rebanho”, conta Portela.

A&, 2%
“blozi

piein

crescimento registrado em maio,
durante a Semana da Revenda, nao
significou uma compra antecipada.
A DSM conta com 1.900 revendas
e cooperativas em todo o Brasil
participando do seu Programa de
Relacionamento, que oferece uma
série  de beneficios comerciais
e técnicos nas aquisicoes de
produtos. A meta é chegar, em
2019, com trés mil

participantes. “O programa vem

empresas
crescendo significativamente em
todo o Pais, permitindo um maior
acesso do pecuarista aos produtos
e a assisténcia técnica da DSM.

No caso dos pequenos produtores
rurais, que sofrem com a falta de um
atendimento especializado, eventos
como a Semana da Revenda
acabam ajudando a suprir um pouco
essa deficiéncia e sédo considerados
de grande importancia para levar
mais tecnologia a essas pequenas
propriedades”, finaliza Portela. R
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ANDAY discute com MAPA
financas e tributos

Empresarios do Conselho Diretor da ANDAV definem temas com representantes do MAPA,
Ministério da Fazenda, Banco Central e IPA/FPA

Antonio Henrique Botelho Lima - Presidente da ANDAV

Associagdo Nacional dos
Distribuidores de Insumos
Agricolas e  Veterinarios
(ANDAV)

capital federal para discutir as

manteve encontro na
dificuldades e os aprimoramentos
financeiros e tributarios do setor, na
sede do Instituto Pensa Agro (IPA).
Participaram da reuniao uma comitiva
de empresarios do setor, formada
pelo Conselho Diretor da ANDAY, e
representantes do Governo Federal.
Machado
Coordenador-Geral de Crédito Rural

Anténio  Luiz Moraes,
da Secretaria de Politica Agricola
do  Ministério da  Agricultura,
Pecuéaria e Abastecimento (MAPA);
lvandré Montiel da Silva, Secretério-
Adjunto de

Meio Ambiente; Francisco Erisma

Politica Agricola e

Oliveira Albuquerque, Coordenador-
Geral de Crédito Rural e Normas

do Ministério da Fazenda; Claudio
Filgueiras Pacheco Moreira, Chefe
do Departamento de Regulagao,
Superviséo e Controle de Operagbdes
de Crédito Rural e Proagro do Banco
Central, Joao Ferrari Neto, Chefe
da Divisao de Acompanhamento
das Operagboes de Crédito Rural
(DEROP/Diore);  Joao
Hummel Vieira, Diretor executivo

Henrique

do IPA, e ltazil Fonseca Benicio
dos Santos, Diretor Administrativo e
Financeiro do IPA.

O Presidente do Conselho Diretor da
ANDAYV, Antonio Henrique Botelho
Lima, distribuidor em Primavera
do Leste (MT), abriu o encontro
tratando da atualizagdo e o tramite
no Legislativo dos titulos emitidos
por meio dos Certificados de
Recebiveis do Agronegdcio (CRA),
titulos de crédito nominativo de livre
negociagdo lastreados em créditos
agropecuarios e de emisséo exclusiva
das companhias securitizadoras. “Ha
a necessidade da regulamentagao
dos certificados do CRA de forma
que viabilize o mercado interno e a
entrada de capital estrangeiro, sem
que haja a penalizacdo tributaria
sobre a variacao cambial”, analisou.
Segundo Ivandré  Montiel, as
mudancas do CRA devem ocorrer

ainda este ano.

Uma solugao alternativa ao CRA
pode ser a Cédula do Produtor
Rural (CPR), titulo de
lastreado em garantia real, criado

crédito

para a comercializagdo de produtos
destinados as agropecuarias,
possibilitando as distribuidoras de
insumos a negociagdo da Cédula
e, por conseguinte, o recebimento
antecipado do valor da venda dos
insumos. Perante a Lei 11.076, os
titulos sdo iguais, mudando apenas
0 agente emissor, mas o beneficiario
da transacéo sera sempre o produtor
rural. O setor tem dois caminhos que
podem surtir o efeito de captacao
de recursos financeiros desejado:
o CRA e o Certificado de Direitos
Creditérios do Agronegécio (CDCA),
um titulo de crédito nominativo, de
livre  negociacao, representativo
de promessa de pagamento em
dinheiro emitido com base em
direitos creditérios originarios de
negdécios entre produtores rurais e
parceiros comerciais, no caso, 0
canal de distribuicao de insumos. O
CRA pode ser mais eficiente para
o mercado internacional, porém
mais complexo ao solicitante,
principalmente pelo fato de que,
dentro deste perfil de relagao
com investidores internacionais,
muitas vezes, sdo necessarias
comprovacoes que envolvem
segunda opiniaoc e a presencga
de um escritério de advocacia.
J& o CDCA ¢ bastante agil,
principalmente para o mercado
interno, pois nao precisa de
nenhum desses agentes e pode
ser uma solugcao importante para
o setor no que diz respeito ao

capital de giro. Ri
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O distribuidor de insumos
como agente de crédito rural

Norma do Banco Central pode iniciar uma revolugao no ambiente da distribuicao de insumos no Brasil

tento a atual dinamica dos
negoécios  realizados  entre
produtores  rurais,  agentes
intermediarios e instituicbes financeiras,
o Banco Central do Brasil (BACEN), por
meio da Resolugdo n® 4.631 - 22/02/2018,
passou a permitir a contratacdo de
agente (que atuarda como intermediério
no fluxo de negécios e cadastramento
de produtores) nas operagoes definidas
pelo Sistema Nacional de Crédito Rural.
Pode ser o inicio de uma revolugdo na
distribuicado de insumos ja que o setor,
antes voltado para mediar vendas, com
margens apertadas, vai caminhando
para uma financeirizacdo (transagoes
e servicos para 0 mercado financeiro),
criando aproximagcdo com o mercado

de capitais e bancério.

Provas disso sao as operagoes de troca
(barter), a integracao de operagoes
estruturadas, como Certificado de
Direitos Creditérios do Agronegocio)
e Certificados de Recebiveis do
Agronegécio, e, recentemente, um
movimento de aquisicdes por fundos
de investimento em participacoes.
Investir na ‘bancabilidade’ (governanca
operacional de risco) dessas empresas
parece tornar-se uma questdao de
sobrevivéncia para o segmento.

Considerando a destinagédo do crédito
rural oficial, a alternativa objetiva
facilitar o crédito aos produtores pela
via de agentes mais proximos ao
produtor. Estrategicamente, ninguém
melhor que os distribuidores de
insumos para preencher o espago,
pois ja operam rotineiramente na

concessdo de crédito comercial via
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venda de insumos a prazos longos.

Na questao operacional, a Resolugao
surge como oportunidade para as
distribuidoras agregarem o servico de
agenciamento de crédito ao seu portfélio
de senvigos. Os distribuidores com
boa qualidade gerencial e suas filiais
poderiam representar mais de duas mil
unidades de negdcio como agentes em
operagdes de mais de R$ 30 bilhdes.

Logo, é possivel afirmar que se trata
de uma regulamentagao vital para
facilitar a obtencao de crédito, além de
ampliar as instituicoes financeiras que
atuam no Sistema Nacional de Crédito
Rural. Um dos objetivos do BACEN é
permitir maior capilaridade operacional,
para bancos de menor porte, que
nao estdo na zona rural. Promovendo
competitividade entre os bancos de
menor tradicdo, mais negdcios, mais
crédito e taxas de juros menores.

Hoje, o crescimento do setor é
dependente do crédito subsidiado
pelo Tesouro Nacional, especialmente
aos pequenos produtores. Mas, se
a taxa de juros SELIC continuar em
queda, a subvencdo comecgara a
diminuir e a oferta de outras linhas vai
crescer. Mais de 1.500 distribuidores
de insumos podem hoje prestar um
bom servico para o setor bancario,
oferecendo  assisténcia técnica e
financeira em crédito e seguros, além
de melhorar o seu fluxo de caixa,
com mais pagamentos a vista. E os
produtores também ganham, com
captacao de recursos em um horizonte
de duas safras. Rl

( O

FINALIDADES DO CREDITO RURAL

* Crédito de custeio — destinado a cobrir
despesas normais dos ciclos produtivos.

* Crédito de investimento — destinado
a aplicagdo em bens e servigos, cujo
desfrute se estende por varios periodos
de producéo.

e Crédito de comercializagdo -
destinado a cobrir despesas préprias
da fase posterior a colheita ou a
converter em espécies os titulos
oriundos de sua venda ou entrega
pelos produtores ou suas cooperativas.

Fernando Pimentel ¢é gestor das plataformas
Agrometrika e Agrodocs.
Contato: - www.agrometrika.com.br

Renato Buranello ¢ advogado e socio do
VBSO Advogados.
Contato: www.vbso.com.br
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A ponderagao do lider classista “pega
na veia” do desafio enfrentado pelo
aporte
que vem ocorrendo no agronegdcio

segmento. O internacional
verde e amarelo h& cinco anos, com
forga concentrada, em movimentagao
de fusbes e aquisigbes na industria,
ndo é fendbmeno que terminou. Soé
vai mudar de foco, com atencéao
maxima, a partir de agora, ao setor de
distribuicdo de insumos agropecuarios,
uma realidade que insere novas visoes
relacionadas a gestdo e traz consigo
um profissionalismo e processo de
gestao para o qual a ANDAV tem
procurado dar suporte e expandido em
suas agoes rotineiras com seus filiados.
O préprio empenho e as reivindicacbes
junto ao poder publico e a entidades
que regulam o agronegocio fazem
parte dessa visdo classista. Nao é a
toa. A velocidade dos mercados e
negocios exige movimentos precisos
e calculados. noticias
envolvendo corporagdes internacionais
surgem a cada instante, e sem parar.

Afinal, as

S6 em 2018 sé&o anuncios de tirar o
félego. Na area de fertilizantes, depois
de um periodo de aquisicoes, a Mosaic
comprou parte da Vale Fertilizantes
e, junto com YARA, Feripar e Elinger,
passou a dominar 70% do mercado.
Nas maos de sete grandes grupos
internacionais (Bayer, Basf, Monsanto,
Syngenta, Dupont, Dow e ChemChina),
o mercado de defensivos passa por
um radical processo de consolidagao
que deve culminar na predominancia
de quatro gigantes apenas: Bayer/
Syngenta/
ChemChina e Basf. Tudo depois da
devida aprovagdo dos tramites nos
orgéos regulatorios.

Monsanto,  Dow/Dupont,

No fim de julho, a Platform Specialty
Products j& anunciava a venda da Arysta
LifeScience, sua unidade de negdcios
de solucbes para a agricultura, para
a UPL Corporation. Transagdo de US$
4,2 bilhées. O negdcio cria uma nova

companhia,
empresa de protecao de cultivos
do mundo. A expectativa é que
a negociagédo seja concluida no

a quinta maior

fim deste ano ou no inicio de
2019. A solugao espelha bem
a movimentagao orquestrada
pelas corporagcdbes de olho
no futuro. Uma combinacéo
de negécios que forma um
gigante do setor, com cadeia
de fornecimento eficiente e
integrada, conhecimento  de
formulagcédo e capacidade de
distribuicao global. Fornecedor
completo para clientes nos
principais mercados agricolas.
negoécio
combinado aumentard o acesso

Sem falar que o

da empresa ao mercado,
fortalecendo as redes de
distribuicdo e  alcancando

milhdes de agricultores, em
mais de uma centena de paises
do planeta. Uma visado perfeita
para 0s executivos envolvidos
na estratégia. “Uma combinacéo
de expertise incomparavel no
desenvolvimento de aplicacoes
locais customizadas com
solugbes  diversificadas  de
protecdo de cultivos e pos-
colheita. Assim, vamos poder
cumprir nossa missao de ser o
principal fornecedor global de
solugdes de cultivos para garantir
o suprimento mundial de alimentos em
longo prazo”, comemorou Jai Shroff,
CEO da UPL. “‘Ambos os negdcios
sdo extremamente complementares.
A escala e as capacidades da nova
empresa gerardo valor significativo
para os produtores,
e parceiros. Essa transagao marca
0 comego de uma nova e vitoriosa

distribuidores

histéria”, concordou Diego Lopez
Casanello, presidente da Arysta.
E a nova realidade, mas ‘pancada

bacana’ no segmento das pequenas

Jai Shroff, CEQ da UPL

Diego Lopez Casanello, presidente da Arysta

empresas. Muitas delas simplesmente
desapareceram. O mercado atual,
neste segmento, é muito dependente
de importagdo, com producao local
reduzida. Por outro lado, ndo ha
oscilagbes fortes nos precos. Agora,
que eles sao ditados pelo mercado
internacional, isto sdo. E, apesar de
milhares de reclamacdes, permanece
para todos o desafio de vender
mais para os clientes, cativar novos
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Divu

consumidores e promover estratégias
que rentabilizem ao maximo a
revenda. A postura diante de cenérios
desafiadores e invenciveis exige
sangue frio e andlise. A gerente de
agribusiness da PWC Brasil, Daniele
Coco,
positiva no sentido de dar musculatura

continuarem

considera a consolidacao

para as empresas
investindo em biotecnologia e em
novos produtos capazes de melhorar a
produtividade no campo. “As fusdes e
aquisicdes asseguram a continuidade
de investimentos na descoberta de
novas cultivares e produtos que
possibilitem maior tolerancia a pragas
e ao clima”, crava Daniela, citando,
ainda, a maior capilaridade das
empresas com as fusdes, que ficam
mais proximas dos produtores. “O
produtor também precisa se preocupar
com a melhora de gestao de sua
propriedade,
questdes envolvendo mao de obra
no campo e acodes para reducao de

custos. Culpar outros elos da cadeia

especialmente nas

¢ mais facil. Os produtores tém que
buscar maior eficiéncia e olhar também
para o0 uso inadequado dos insumos, 0
que acaba reduzindo a produtividade
da lavoura. Ha varios cursos de gestao
que o produtor pode fazer para ter
mais eficiéncia e obter maior margem
de rentabilidade”, acrescenta.

Ja Luiz Motta, sécio da consultoria
KPMG e especialista na area de
fusbes e aquisicoes, considera que o
processo de consolidagéo no setor de
insumos agricolas néo é diferente do
que acontece em outras éareas. Para
ele, as novas parcerias exigem um
perfodo de adaptagdo, mas acabam
transferindo valor dentro de toda a
cadeia. “Em um setor pulsante como
0 agronegocio brasileiro, 0 movimento
de consolidagdo ¢é ainda mais
necessario. Sem ele, as empresas
podem perder a capacidade de
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.

investimento. O processo € natural,
desde que monopalio.
Afinal, as empresas vao buscar
uma rentabilidade que remunere os

nao vire

investimentos. E, no fim, a tendéncia
uma acomodacao
em relacdo aos precos quanto aos

¢ haver tanto

ganhos de produtividade”, arremata.

Como diz o ditado, agora ‘sé falta
convencer o eleitorado’. E a tarefa
principal
o0 maior evento do segmento de
distribuicdo de insumos agropecuarios
no mundo, e que reline mais de quatro

da ANDAV ao promover

mil profissionais, entre congressistas,
expositores e visitantes. Neste ano,
a expectativa é ainda maior, com
dois  pavilhoes

inteiros  repletos

de participantes. As  principais

marcas nacionais e internacionais
apresentando novidades e langamentos
em adubos, defensivos, fertilizantes,
nutricao animal, sementes, agricultura
de precisdo, automacao comercial,
solugbes financeiras e tecnoldgicas.
E um olhar mais do que especial
para temas que ja adiantam o futuro
do setor. A inédita “llha de Startups
ANDAV”, que deseja aproximar as
empresas de tecnologia e gestao do
Agro dos distribuidores. “Com tratores

e colheitadeiras conectados, drones

‘l‘ -

Britaldo Hernandez Fernandez, presidente e socio-fundador da Solinftec

e satélites monitorando a plantagéo
e os estoques, sensores espalhados
pelo campo, estacdes meteoroldgicas,
pluvibmetros e outros equipamentos,
o fazendeiro tem, hoje, a disposicéo
inteligente  para
automatizar e otimizar as operacoes

um  ecossistema

mecanizadas, racionalizar o uso de
insumos e, com isso, aplicar uma
agricultura de preciséo que resulta,
ao final do dia, em silos mais cheios
e mais dinheiro no bolso. Abragar esta
revolugdo no campo sera essencial
para acompanharmos a digitalizagcéo
e a algoritmizacado das lavouras dos
grandes produtores mundiais. Se o
Brasil perder este bonde, corre o risco
de aniquilar a oportunidade de liderar o
agronegdcio mundial”, dispara Britaldo
Hernandez Fernandez, presidente e
socio-fundador da Solinftec, empresa
agricultura  digital.
“Como temos visto, todo o ambiente

brasileira  de

de negoécios na propriedade rural
mudou. As solugcdes em tecnologia,
juntamente com a IoT (Internet of
Things), ou internet das coisas,
revelam uma rede de objetos capazes
de coletar e transmitir dados para o
gerenciamento e desenvolvimento do
negdécio. Hoje, as solugdes contam
com um efeito para aumentar a renda

das empresas. E isso mexe com todos
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os profissionais ligados ao segmento”,
completa o0 especialista e consultor
Matheus Alberto Cénsoli.

Outro contetdo de peso veio de uma
dezena de palestras de especialistas
em assuntos politicos e econémicos
do agronegdcio gestéao
corporativa, novas visdes tecnoldgicas
— caso das startups e mecanismos
de blockchain —, vendas e motivagéo.
E do 1°
Distribuicéo,
sucessao, desenvolvimento profissional,
os desafios da incluséo e a gestao

brasileiro,

Encontro  Mulheres da

destacando  lideranga,

de conflitos. Sem falar em questoes
contemporaneas, que marcam
fortemente a evolugdo de profissionais
e seres humanos em qualquer atividade
econdmica e produtiva dos tempos
atuais, como 0 apoio a igualdade de
género, empreendedores de atividades
urbanas pouco reconhecidas, como o
catador de latinhas que se tornou dono
de uma empresa, inteligéncia artificial
nas operagdes de crédito e big data. E
um outro oceano de desafios: manter-
se no mercado frente aos grandes
grupos investidores, a importancia da
inovagao para o setor de distribuicéo e

PRESIDENTE EXECUTIVO DA ANDAV

Quais sao os
dois principais desafios dos
distribuidores brasileiros de
insumos agropecuarios nos
proximos vinte anos?

AgroRevenda -

Henrique Mazotini - Sdo varios
os desafios do setor de distribuicao
de insumos agricolas e veterinarios,
mas dois se sobressaem por envolver
os negécios diretamente: a gestdo de
pessoas e processos, que necessita
de uma constante atualizacao e, em
especial, as ferramentas tecnolégicas
que modificam a rotina dos profissionais
e das liderangas. Levando em conta
duas décadas, teremos, sem duvida,
uma agricultura muito tecnoldgica. Isso
reflete em outro importante desafio, a
administracéo financeira. Ha que se

Quimio, Hoechst e AgrEvo

a viabilidade dos negdcios nos proximos
dez anos.

E a associagdo tambéem arregaca as
mangas para treinar os profissionais de
nivel operacional das distribuidoras. Foi o
segundo ano consecutivo de realizagao
do EDUCANDAV, o programa de
capacitacao que vai abordar temas como
Vendas e Marketing; Negociacéo, Vendas
e Marketing no Agronegécio; As Ultimas
tendéncias em tecnologias que podem
facilitar o dia-a-dia das distribuidoras; e
a Exceléncia no atendimento ao cliente
como fator competitivo. AR

« Engenheiro Agronomo | Faculdade de Agronomia e Zootecnia “Manoel Carlos Gongalves” (Espirito Santo do Pinhal — SP)
« Especializacao em Comercializagdo e Desenvolvimento de Negocios | Marketing e Finangas
« Atuou nas areas de Desenvolvimento de Negdcios, Marketing e Vendas em grandes empresas, como Duratex, 3M, FMC,

“ Setor de distribuicao
de insumos agropecuarios
val ter movimentacao
importante de fusdes

e aquisicoes ,,

pensar em novos meios de trabalhar
o giro de capital de que o negdcio
necessita, levando em conta uma
certa dose de imprevisibilidade porque
envolve o produtor e seus desafios de
instabilidade climatica, doencas, pragas
etc. O acesso ao crédito, o seguro rural
e o relacionamento com a industria
sao questdes igualmente importantes.
Nesse Ultimo, ha que se idealizar um

ciclo de pagamentos e recebiveis
relacionados a safra, de tal forma que
toda a cadeia do agronegdcio consiga
ser competitiva.

AgroRevenda - Como a ANDAV
espera contribuir com o
segmento para estar ao lado dos
distribuidores e acompanhar a
modernizacao dos negocios?
Henrique Mazotini - Eo principal
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foco do trabalho realizado pela ANDAV.
A gestédo tornou-se fundamental, tanto
que a propria ANDAV implantou em
seus processos a ISO 9001 — Gestao
de Qualidade, para incentivar ainda
mais os distribuidores associados a
implementarem agoes similares. Com
o0 crescente aporte internacional que
ocorre no agronegocio, primeiramente,
testemunhamos e ainda ocorre uma
movimentagao importante de fusdes e
aquisicbes na indUstria. Agora é a vez

do setor de distribuicdo de insumos
agropecuarios, uma realidade que
insere  novas visbes relacionadas
a gestdio e traz

profissionalismo e processo de gestao

consigo um

a que a ANDAV tem dado suporte e
expandido em suas agoes rotineiras. O
préprio empenho e as reinvindicacdes
junto ao poder publico e entidades que
regulam o agronegocio fazem parte
dessa visdo. A classe politica precisa
entender as necessidades do setor

para que personalize cada vez mais
acoes que realmente surtam efeito na
distribuicdo, como sdo os casos da
criagdo de novas linhas de crédito,
de um seguro rural eficiente, aporte
e investimentos na infraestrutura que
emperra a economia, um maior rigor
ao combate ao agrotéxico ilegal, desde
0 contrabando, o roubo, a receptagao,
a venda e a sua utilizacao, entre outros
fatores que atrasam o desenvolvimento
de toda a agricultura brasileira. AR}

INSUMOS AGROPECUARIOS BRASIL

Mercado de R$ 50 bilhoes

Fertilizantes, produtos
de nutrigao vegetal e

medicamentos veterinarios

Crescimento
em 2018 de 1%
(previsao)

Mais de 50 mil
<', profissionais

w colaboradores

insumos agropecuarios ha apenas dois anos, a partir de
empresas de Goias, Mato Grosso e Tocantins. A unido
deu tao certo que agora ja sédo 49 grupos, expansao com
corporagdes das regides Sul, Sudeste e Nordeste do Pais. A
chamada AgriRede deve faturar em 2018 \ 2019 algo como
R$ 3,7 bilhdes. Para Oswaldo Abud Rocha Filho, presidente
da Central de Negdcios, foram necessarios muitos estudos
e discussodes para desenvolver um modelo de gestéo viavel,
gue unisse 0s empresarios em torno de experiéncias bem-
sucedidas e oportunidades de negdcios atrativas. “Hoje, a
associagao entre empresarios possibilita unir um player do
mercado e transformé-lo em um grande parceiro. As decisdes
sdo tomadas por todos juntos, tendo como referéncia
conhecimentos e valores comuns, o que traz solidez as
acoes propostas. Sem duvida, é o futuro ndo s6 dos nossos
negécios, mas de muitos outros setores. Juntos, podemos
transformar cenérios, reduzir custos, além de encontrar
novas possibilidades de investimentos e oportunidades que
aparecem no agronegocio brasileiro”, explicou o presidente
da AgriRede. Além de aumentar o poder de barganha, as

Kempresas de médio porte da AgriRede desejam se fortalecer

A arma chamada AGRIREDE

Uma central de negdcios formada por distribuidores de

Oswaldo Abud Rocha Filho - AgriRede

diante de outros participantes do setor de distribuicao,
que vém recebendo investimentos até mesmo de fundos,
de olho no potencial de crescimento agricola nacional.
“Como um grupo de companhias de tamanho intermediario
sobrevive em um ambiente assim? A AgriRede vem

preencher essa lacuna”, afirmou Abud Filho. AR
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Markestrat

marketing nas revendas

Trade Marketing
nas Revendas

Agropecuarias - Oportunidades e Desafios

ostuma-se tratar como escopo
de acOes de trade marketing as
acoes para atrair e influenciar
a compra por parte dos clientes no
ponto de vendas. Considerando que

0 varejo agropecudrio € um ponto
de vendas bastante desenvolvido,
por que nao utilizar os principios de
trade marketing e gestao de pontos
de vendas para gerar mais negécios?

Em um dos livros que escrevi (Trade
Marketing: Estratégia de Distribuicdo
e Execucdo de Vendas. Atlas, 2010)
tratamos desse tema em que as
acOes de trade marketing integram
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0s interesses dos fabricantes

(fornecedores), das revendas
(varejistas) e dos clientes (nesse caso,
produtores e consumidores), com foco
em desenvolvimento de marketing,

acodes comerciais e merchandising.

Em resumo, objetiva-se melhorar a
experiéncia dos clientes que visitam
esse varejo agropecuario, vender
mais, melhor e gerar recompra (que o
cliente volte a buscar novos negdcios

nesse ponto de vendas).

Para a implementagao efetiva desses
processos e para que as revendas
possam aproveitar as oportunidades,
destacamos os pilares que devem ser
desenvolvidos e implementados:

1. Sortimento: deve-se ter especial
atengdo para definir um portfélio
de produtos e marcas que atenda
as necessidades dos produtores,
cultivos e atividades da localidade
do ponto de vendas. Assim, 0 mix
de produtos atrativo e de geracgao
de margem deve ser organizado e
integrado com os demais pilares;

2. Prego: antes de ter competitividade
e atratividade comercial, os precos
devem estar disponiveis e visiveis,
principalmente para produtos de
autosservico. Um cliente deve ser
capaz de encontrar, avaliar, pegar,
identificar preco e fazer o pagamento
(no caixa) sem que alguém tenha
que O assessorar.

3. Visibilidade: aqui entram todos o0s
principios basicos de merchandising
e exposicao de produtos. Precisam
estar bem expostos, com as marcas
aparecendo e em uma ordem que
privilegie o processo de decisao de
compras do produtor, garantind que
produtos mais rentaveis estejam bem
visiveis e de facil acesso;
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4.  Promocobes: envolve

acoes

que integram o0s demais pilares

e geram incentivos de curto
prazo para alavancar vendas de
produtos/servigos especificos,
como comunicagao e condicdes
especiais. Aqui deve ser considerado
o calendario promocional/técnico da
localidade, pensando em promocoes
que atendam as culturas e atividades
centrais do negécio, além de produtos

sazonais e de oportunidade/ impulso.

Adicionalmente, destacaria explorar
bem a localizacdo da revenda e
comunicacées/promogoes
para atrair clientes para visitar a

externas

revenda,
agropecuarias e os agrodistribuidores
em regides onde a venda de balcao

principalmente as lojas

é relevante.

Naturalmente, um bom preparo da
equipe e incentivos alinhados deve
fazer parte da estratégia. Faca do
trade marketing parte do seu negécio.
Implemente e lucre com isso! Bom
trabalho a todos. R

il Lr

.-"
--u...,-:

- -
ES

Matheus Alberto Cénsoli
Especialista em Estratégias de Negdcios,
Distribuicao, 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/
Esalqg, FAAP entre outras.

Markestrat’

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

e a difusédo de conhecimento
sobre o agronegécio brasileiro.

Site: www.markestrat.org
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316
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Melhorando nossos
homens nho campo

Matheus Consoli

maioria, senao todas,
empresas e profissionais com
0s quais interajo, discutem
que sempre ha mais trabalho a fazer
do que capacidade e “braco” para
executar suas atividades e demandas.

Quando falamos de equipes de
campo, sejam profissionais de vendas
ou de suporte técnico, ai parece que
a coisa fica mesmo mais complicada.

Mas seria possivel aproveitar melhor a
capacidade de trabalho das equipes

ao se trabalhar “melhor”? Ou sempre
teremos que trabalhar “mais”!

Tenho atuado em diversos atividades
de projetos e capacitacao abordando
os individuos, os profissionais,

principalmente das é&reas técnicas e
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comerciais que atuam “no campo”.
Nesse caso, a capacidade de trabalho
¢é limitada, digamos as 8h-10h de um
dia e a 5 dias na semana.

Quando entdo pergunto quem tem
um plano de atividades, agenda de
trabalho, roteiro de visitas a clientes
— por exemplo, em turmas de 20-30
pessoas, na média 5 levantam as
maos! Entdo, voltando a pergunta
acima, minha opiniao é que sim: da
para trabalhar melhor.

A primeira sugestao para essas
melhorias se inicia com planejamento.
Isso envolve se definir claramente quais
as atividades a serem executadas e
objetivos a serem alcangados. Como
a capacidade é limitada, a segunda
sugestao é definir bem as prioridades.
Quais atividades mais relevantes e
que geram mais resultados, e que
nao podem ser deixadas de lado?
Quais clientes devem ser priorizados
pelo seu potencial, nivel de compras,
relacionamento e intengédo estratégica?

Uma vez superados os desafios
acima - e acredite — sé depende
de vocé para fazer isso, a terceira
sugestao envolve organizagdo. Quais
ferramentas o profissional de campo
pode utilizar para se organizar? Definir
sequencias de atividades, roteiro de
visitas, informar os clientes que sera
realizada uma visita - e se o cliente
nao puder atender — reagendar e
revisar as atividades para otimizar sua
capacidade de atendimento.

Costumo fazer aqui uma simulagéo
simples: tomemos um vendedor que
tenha 40 clientes em sua carteira.
Se ele atuar de fato no campo 4
dias/semana, reservando um dia
para atividades internas, processos,
documentacao e
quantos clientes podera atender?
Suponha uma capacidade de 3 visitas

planejamento,

de qualidade por dia. Nesse caso, a
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capacidade seria de 4 dias/semana x
3 visitas/dia x 4 semanas/més = 48
visitas/més!

Ao segmentar esses clientes, digamos
que o vendedor tem 6 clientes de alta
prioridade, 12 de média prioridade e
22 de baixa prioridade, com diferentes
demandas de visitas a0 més, como
exemplificado abaixo:

6 alta prioridade — visitas semanais x
4 semanas/més = 24 visitas no més
prioridade -
quinzenais x 2 quinzenas/més = 24

12 média visitas
visitas no més

22 baixa prioridade — visitas mensais x
1 més = 22 visitas no més

Veja que nesse exemplo, o vendedor
teria uma demanda de 70 visitas
no més! Nesse caso, ou devera se
organizar para aumentar a quantidade
de visitas por dia, ou aumentar os
dias Uteis para atividades de campo,
ou rever a prioridade de clientes, ou
num extremo, rever a carteira com seu
gestor, nesse caso com ampliagdo da
equipe de vendas.
Independentemente da  decisao,
a Ultima sugestdo, como ilustra
o exemplo, é que o vendedor
devera gerenciar bem seu tempo...
e isso é um desafio para muitas
pessoas, principalmente as “menos
organizadas”. Voltando as minhas
enquetes quando pergunto em grupo
quem tem agenda e a usa para
organizar compromissos diarios, a
taxa de resposta é baixa.

Isso pois 0s profissionais de campo
carecem de suporte da gestao,
processos organizados, ferramentas
de tralhando (como planilhas e App/
softwares de gestao),
lideranca e cobranca. Parte disso
depende de
nas empresas (em geral revendas,

incentivos,
avangos  estruturais

cooperativas e mesmo multinacionais)

onde trabalham, mas uma parte
importante dessas melhorias & Unica
e exclusivamente dependente de
vontade e atitudes transformadoras.

Assim, reveja suas  atividades
de planejamento, definicao de
prioridades, se organize e gerencie
melhor o tempo. Pensando nisso e
relendo de baixo para cima, se vocé
sente esses sintomas de pouco
planejamento, ndo define prioridades,
é desorganizado, entdo comece pela
organizagao e gestao do tempo. Bom

trabalho a todos! Rl

Matheus Alberto Cénsoli
Especialista em Estratégias de Negdcios,
Distribuicao, 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/
Esalqg, FAAP entre outras.

Markestrat

A Markestrat ¢ uma organizacao
que desenvolve consultoria,
pesquisa e treinamento em
estratégia e busca a geragcéo

e a difusao de conhecimento
sobre 0 agronegdcio brasileiro.

Site: www.markestrat.org
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316
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Maio, o més histérico
ha economia do Brasil

Marcos Fava Neves

més de maio provocou
grandes impactos no
macroambiente do

agronegocio nacional. Os problemas
principais trouxeram como
consequéncia a deterioracado de boa
parte dos indicadores econémicos.

Tanto que o Relatério Focus do Banco

Central derrubou a expectativa de
crescimento de 2,18% para 1,94%, e a
de 2019 recuou de 3,0% para 2,8%. A
expectativa da inflagdo também subiu
de 3,65% para 3,82% e, em 2019,
de 4,00% para 4,07%. Ressalto que
aqui ainda temos um ndmero a ser
comemorado. As taxas de juros ficam

estaveis em 6,5% para o final deste ano
e em 8,0% para o final do ano que vem.
Finalmente, o cambio, cuja expectativa
no inicio do ano era de algo préximo
a R$ 3,30/dolar em dezembro, agora
passou para R$ 3,50/délar ou mais.

Convivemos também com dias de
grande instabilidade na taxa de cambio
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com o dolar chegando a valer proximo
de R$ 4, e a Bolsa de Valores também
perdeu diversos bilhdes de dblares
com a expectativa de aumento de
juros nos EUA para conter um pouco
a aceleracdo econdmica e a situacéo
interna. Para as cadeias nitidamente
exportadoras, esta desvalorizagao tem
o fator positivo de trazer melhores
pregos em reais, mas, para as de
mercado interno, o impacto acaba
sendo mais negativo, pois encarecem
os insumos precificados em ddlar e
temos um mercado interno com pouca
reagao, nao permitindo aumentos de
precos. O cenério interno politico é
bem complexo, com a falta de uma
candidatura de centro e de consenso
gue possa comecar a crescer com
mais vigor e se cacifar para o segundo
turno, com chances de vitéria. Mas
ainda tenho esperancas de que isto
deva acontecer, agora que a Copa do
Mundo acabou, com o fortalecimento
das aliancas eleitorais e, em caso de
vitéria deste cenario, arrisco um délar a
R$ 3,45 em dezembro.

Nossa agenda de reformas que
possam aumentar a competitividade
praticamente parou, mesmo com
a manutencao das estruturas e
do pagamento dos salarios aos
responsaveis por estas. Estamos
politicas
agressivas de redugao de impostos

vendo os EUA com

incidentes no lucro e em outras
atividades das empresas, que vem
sendo seguidas por outros paises e
outras coisas acontecendo no mundo,
e pouco se escuta de mudancas
no Brasil, de concessbes e outros.
Ainda temos véarios meses neste ano,
que nao podem ser desperdicados,
senao aprofunda mais ainda o fosso
da competitividade.

No Agro, refletindo os impactos da
seca, a nona estimativa da CONAB
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trouxe producao esperada de 229,7
milhdes de toneladas de gréaos (3,4%
menor que a safra anterior) em 61,6
milhdes de hectares, area 1,1% maior
que a safra anterior. Algodao vem bem,
com maior area (25,2%) e produtividade
(2,1%). A segunda safra de milho deve
cair 13,6% em relagcéo a safra passada
e 7,5% em relagao a estimativa anterior,
como previ no passado. Quase 13
milhdes de toneladas de milho a menos
que a safra anterior. Para a soja, sao
esperadas 118 milhdes de toneladas.
Trigo com crescimento de 4% na é&rea
e de quase 10% na produtividade, com
producao de 4,9 milhdes de toneladas.

Talvez a primeira boa noticia do texto
venha das surpreendentes exportacoes
do Agro em maio, que, mesmo com
a greve que interrompeu o Porto de
Santos em mais de uma semana, foi
de praticamente US$ 10 bilhdes (3%
acima de maio de 2017) e, retirando-
se as importacdes de US$ 1,1 bilhao,
ficou um superavit 4,7% maior, de US$
8,9 bilhdes. A soja foi 0 destaque, com
quase 23% acima do mesmo més de
2017, algo préximo a US$ 5,8 bilhdes.
Na sequéncia, veio outro excelente
resultado dos produtos florestais, com
quase 15% de crescimento (US$ 1,1
bilhdo no més). O tombo maior foi nas
carnes, que perderam mais de US$ 1,1
bilh&o, um recuo de quase 10%. Houve
um grande tombo também em agucar e
etanol (36,4%) e café (42,3%). Fechamos
0s primeiros cinco meses 3,8% acima
de 2017, vendendo US$ 40,3 bilhdes.
Importamos 2,4% a menos (US$ 4,91
bilhdes), o que da um saldo de US$
34,5 bilhdes (4,8% maior). Ou seja, as
exportacdes vém se comportando muito
bem e devem ser mais impulsionadas
com a nova situacao cambial, assim
que, e se, o frete se normalizar.

As vendas para a China, em maio,
cresceram 28,1%, para quase US$

4,5 bilhdes. A China ja representava
45,5% das compras deste ano. Temos
que observar com muito cuidado a
situagao comercial EUA x China, que,
dependendo do rumo que tomar,
trard impactos distintos para cada
cadeia produtiva do Agro brasileiro.
Aparentemente, podem ser atingidos,
primeiramente, a soja e o miho dos
EUA, que levou os pregos do grao
abaixo de nove ddlares por bushel na
bolsa de Chicago e a mais de R$ 82/
saca em Paranagud. Vale destacar que
a China é o maior parceiro comercial
do Brasil €, no primeiro quadrimestre,
vendemos US$ 17,5 bilhdes, com
superdvit de US$ 7,5 bilhdes para o
nosso lado.

Em relacdo a pregos internacionais,

tivemos surpresas interessantes.
O indice mundial dos precos das
commodities alimentares (indice
da FAO) alcancou 176,2 pontos,
praticamente 2,2% acima do més
passado. Cereais subiram um pouco
(2,4%) e os lacteos, 55%. Oleos
vegetais calram 2,6% e carnes e
acUcar tiveram ligeiras quedas de
portanto,

precos melhores ao Agro. Em reais,

0,5%, respectivamente,

entdao, razoavelmente melhores que
maio do ano passado. Foi anunciado o
Plano Safra, que contara com R$ 191,1
bilhdes em crédito rural, 1,5% acima
do valor da safra anterior. As taxas
de juros serao 1,5% menores, o que
desagradou parte do Agro.

Completou o quadro de maio a greve
dos caminhoneiros, que assustou
o Pais. Fragilizado, o Governo e as
organizagbes publicas demoraram
para reagir e um grande estrago foi
feito no Agronegocio, principalmente
nos produtos de cadeias extremamente
integradas e com pouca chance de
estocagem. Para alguns, foi o golpe
de misericordia.
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Uma greve em que nao ha vencedores,
que surge por um desequilibrio entre a
oferta e a demanda por fretes, geradora
de precos realmente baixos, que nao
permitem o equilibrio econdmico do
caminhoneiro. E fruto de excesso de
oferta, por grande volume de venda de
caminhdes em programas de incentivo
no passado recente, maior oferta de
motoristas, que viram na atividade
uma alternativa ao desemprego,
menor volume de cargas devido a
grande recessao que vivemos, com
queda proxima de 8% da atividade
econdbmica em 2015 / 2016 e os
pregcos do petréleo, que pularam,
em pouco tempo, de 45 para 70
dolares o barril. Fora a questdo da
qualidade das rodovias, inseguranca
e roubos de cargas, entre outras,
que fazem dos caminhoneiros
uma classe que merece respeito e
atencao. Tudo isto junto levou a uma
situagéo insustentavel, que, no curto
prazo, merecia corte de impostos
no diesel, com a contrapartida de
cortes de despesas e estruturas
estatais, que nao aconteceram,
afinal, ndo é de se esperar que a
formiga corte o seu agucar.

Mas deverlamos passar longe de
tabelamento de pregos, que é um
grande retrocesso, um flerte com
a obsolescéncia afetando a livre
concorréncia. Os custos de frete pela
tabela podem subir de 20 a 95%,
até inviabilizando atividades. Arrisco
dizer que, assim que uma tabela
aparecer, em um més, as forcas de
mercado a abalardo. Quem garante
que caminhoneiros independentes
seguirdo uma tabela de precos? Ha
mais de um milhao de transportadoras
no Brasil e 95% delas tém menos
de cinco caminhdes. Fora isto, um
tabelamento pode levar ao risco de
investimentos em verticalizacao das
atividades, com os produtores e

industriais internalizando a fungao de
transporte, o que “em tempos de Uber”
seria mais uma grande ineficiéncia,
mas uma decisdo racional caso as
margens permitam. Nesta discussao
toda, ndo podemos menosprezar o
avango da tecnologia e nos questionar
se em 20 anos a fungao de condutor
de caminhdes ainda vai existir.

Porém, esta greve que comecou
com grande apoio, mas depois
descambou para outras aberracoes,
como a exploragao politica oportunista,
pedidos pelo fim da democracia e
terminou de forma lamentavel e quase
que criminosa, com caminhoneiros
praticamente sequestrados em pontos
das rodovias, serviu para nos mostrar
muita coisa em médio e longo prazos.
E fato que a excessiva dependéncia do
transporte via caminhdes mostra-se um
problema de seguranca nacional, pois
dos grandes paises, somos 0 que tem
a maior dependéncia (65% da carga).
Portanto, devemos retomar com forca
os projetos de ferrovias e hidrovias,
com investimentos internacionais e
novas concessoes. Cabe também
ao Estado avaliar os danos, punir 0s
que cometeram ilegalidades, afinal,
em tempos de WhatsApp, néo faltam
imagens, textos e gravagdes, e
estar mais preparado no futuro para
evitar que pequenos grupos possam
interromper o funcionamento  de
equipamentos publicos como o Porto
de Santos e ndo usar da violéncia
para retirar, mas sim os responsabilizar
pelos danos econémicos causados.

Sao estimadas em R$ 16 bilhdes
em perdas com a greve dos
caminhoneiros. Calcule o que poderia
ser feito com R$ 16 bilhdes. E boa
parte disto veio do agronegdcio.
Estes sdo os danos econémicos. Sem
dizer os danos morais que sofremos
com 0 cerceamento do nosso direito

constitucional de ir e vir. Termino este
texto impactado com a manchete de
um jornal de domingo, dizendo que
62% dos nossos jovens gostariam de
deixar o Brasil. Isto é sinal inconteste
do nosso fracasso como organizagao
social  coletiva, mostrando  que
precisamos  comecar  novamente.
Espero voltar nos meses seguintes
com melhores noticias. R

Marcos Fava Neves
Especialista em Planejamento e Gestao

Estratégica de Empresas Orientadas para
o0 Mercado. Doutor em Administracao pela
FEA/USP, com especilizagéo na Holanda
(1998/1999). Mestre em Administracéo
também pela FEA/USP, com especializagao
na Franga (1995). Engenheiro Agronomo
pela ESALQ-USP Professor Titular da FEA-
RP/USP Visitante Internacional da Purdue
University (EUA) em 2013.
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A luta do cidadao brasileiro!

Setor de distribuicao de insumos agropecuarios pode viver novo

ciclo em Sao Paulo e no Brasil

jul/ago 2018

019 pode ser o inicio de um novo

ciclo para o Brasil, o Agronegécio

do Palis e, por consequéncia, para
todos os profissionais envolvidos com
a distribuicdo de insumos e produtos
veterindrios para este importante
segmento da economia nacional. Além
de interferir na vida de absolutamente
todos os brasileiros. Este cenario
positivo e otimista € um dos pilares
do pensamento de Ricardo Salles,
advogado, administrador e defensor
dos direitos individuais, do direito a
propriedade, especialista em meio
ambiente e preocupado com questoes
relevantes para a cadeia do agronegdcio.
Ele nasceu em Sao Paulo, vem de
uma tradicional familia paulistana de
advogados e formou-se em Direito pela
Universidade Presbiteriana Mackenzie.
Cursou pos-graduagao na Universidade
de Coimbra e na Universidade de
Lisboa, e fez uma especializagdo em
Administracao de Empresas pelo CEAG-
FGV, na Fundacao Getulio Vargas.
Foi candidato a deputado estadual e
federal, e participou de campanhas
eleitorais como apoiador de diversas
candidaturas. Foi secretario particular
do governador de Sao Paulo, Geraldo
Alckmin, de 2013 a 2014, e Secretério
do Meio Ambiente do Estado de Sao
Paulo, de 2016 a 2017. Fundou ha doze
anos, com gquatro amigos, o Movimento
Endireita Brasil (MEB), entidade parceira
do Instituto Millenium. Para defender o
liberalismo econdémico, a diminuicdo
do Estado e o fim de mecanismos que
limitem liberdades individuais. Conhega
algumas de suas ideias e como elas
tiveram impacto no setor de distribuicao
em S&o Paulo e no Brasil.

AgroRevenda - Em que medida suas
ideias e as ideias do Movimento
Endireita Brasil impactaram o setor
de distribuicao como um todo?

Ricardo Salles - Desde sempre,
nés defendemos o respeito a lei e
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aos contratos. Essa é a base que
da seguranca a qualquer sociedade
civiizada. Sem seguranca juridica,
ndo s6 o setor de distribuicdo, como
todos os elos da corrente produtiva
arrebentam. Qualquer investidor ou
empresario precisa confiar numa rede
de garantias legais antes de decidir
como e onde aplicar seu tempo, seu
esforco e seu dinheiro.

AgroRevenda - Que Brasil vocé
acredita que vai surgir das urnas?
Ricardo Salles - Um Brasil mais
maduro, mais rico e mais robusto
do ponto de vista democratico. Nas
Ultimas décadas, noés fomos reféns
da esquerda. As Unicas posicoes
aceitaveis no debate publico iam de
extrema esquerda a centro esquerda.
Agora, tudo indica que a direita vai
voltar a fazer parte da politica nacional.
Estamos trabalhando para isso.

AgroRevenda - Menos impostos
quer dizer maior arrecadacao e
melhores servicos aos cidadaos?
Ricardo Salles - Reduzir imposto
¢ falar para os politicos: acabou a
farra. Fechou a torneira do dinheiro
do contribuinte. Agora, vocés vao ter
que aprender a usar o dinheiro para o
que realmente € atribuicdo do Estado:
Saude, Educagdo, Seguranga Publica
e Defesa Nacional. O resto fica para
a iniciativa privada. Reduzir imposto é
deixar mais dinheiro do trabalhador no
bolso dele, para ele decidir como gastar.

AgroRevenda - Fale um pouco sobre
o tema Seguranca no Campo?

Ricardo Salles - Os partidos de
esquerda que governaram o Brasil
nos Uultimos 30 anos destruiram a
Seguranga Publica. O crime que
s6 acontecia nas capitais passou
para o interior, incluindo as cidades
pequenas e até a zona rural. Hoje,
chegamos ao cumulo de ter quadrilhas

especializadas em roubar insumos
agricolas carissimos, que s&o a garantia
do sustento de milhdes e milhdes de
trabalhadores do campo. A solucao
para isso é investir em patrulhamento
rural, delegacias especializadas e
tecnologia de geolocalizagdo. Além
disso, precisamos flexibilizar o Estatuto
do Desarmamento, para que o cidadao
possa ter direito a legitima defesa de
verdade, e ter Tolerancia Zero com
os ditos “movimentos sociais” que s6
servem para fazer bagunga politico-
partidaria em terra produtiva. R

ENDIREITA

BRASIL!

O Movimento Endireita Brasil
(MEB) € uma entidade parceira
do Instituto Millenium. Um dos
pilares do movimento € reabilitar
a palavra “Direita” no vocabulério
politico brasileiro. E uma das
principais iniciativas do Endireita
Brasil para firmar esta marca foi
a criacao do “Dia da Liberdade
de Impostos em Sao Paulo”,
realizado ha dez anos. O evento
marca o término do periodo em
que o brasileiro trabalha “para
pagar os tributos cobrados pelo
governo” a cada ano. O MEB e
o Instituto Mises Brasil promovem
acoes na capital paulista para
lembrar aos cidadaos os direitos
que possuem de cobrar pelo uso
responsavel dos impostos, ter
liberdade de acao, pagar menos
tributos, exigir justica contra
politicos e empresarios corruptos,
além de lutar por servigos basicos
de exceléncia por parte da
administracdo publica.
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centro de estudos avangados em economia aplicada

Precos dos Insumos crescem
desde o inicio do ano

Ana Paula Negri, Rodolfo Jordao e Marianne Tufani
Analistas da Equipe de Insumos Pecudrios do Cepea

evantamento da Equipe de
Insumos Pecuérios do Cepea
mostra que 0  pecuarista
encerrou o quinto més do ano com
o poder de compra reduzido. A
quantidade necesséria de arrobas
para comprar uma saca de 30 kg de
sal mineral 80g de P esteve 6% maior
em relagao a maio de 2017, ou seja,
0 produtor precisou de mais arrobas
para comprar a mesma quantidade
do insumo. Esse cenério, por sua
vez, pode ter influenciado a reducao
no ritmo de vendas do sal mineral
nas revendas no mesmo més, maio,
segundo indicacdes de colaboradores
da Equipe. De acordo com pesquisas
do Cepea, a suplementacdo mineral
representa 25,2% dos Custos
Operacionais Efetivos (COE) do sistema
de cria e 18,8% do recria-engorda. A
partir da entressafra, esse custo comecga

a pesar mais no bolso do pecuarista,
devido a diminuigdo nutricional das
pastagens e, entéo, a maior necessidade
de suplementar o animal.

Nos primeiros cinco meses de 2018, os
precos dos principais insumos utilizados
para suplementagdo registraram alta.
Nesse periodo, segundo levantamento
da Equipe de Insumos Pecuérios, o sal
mineral 80 g de fosfato na saca de 30 kg
se valorizou 6% e a ureia de 50 kg, 5%.
Os aumentos nos pregos do sal mineral
e da ureia, por sua vez, estiveram
atrelados, entre outros fatores, a queda
da produgao nacional destes insumos.
Em marco, a Petrobras anunciou o
fechamento de duas fébricas que
produzem ureia e, dessa forma, o
setor tende a ficar dependente das
importagbes e, consequentemente,
das variagbes do dolar. No acumulado

deste ano (de janeiro a maio), o
volume importado de ureia foi de 18,6
mil toneladas. Apesar de o volume ter
sido um pouco inferior ao do mesmo
periodo de 2017

(em -4,4%), o gasto foi 8,6% maior,
devido ao aumento do cambio nesse
periodo, de 13%. No caso do fosfato,
a matéria-prima  utilizada para o sal
mineral de 80 g de P tanto o volume
quanto o gasto registraram expressivos
aumentos. Na parcial deste ano, foram
importadas 258,8 toneladas de fosfato,
com os gastos somando US$ 109,2 mil
dolares, elevactes de 28% e de 21%,
respectivamente, em relagdo aos cinco
primeiros meses de 2017.

Diante disso, verifica-se que o dolar
antecipou 0 movimento de alta nos
precos desses insumos que, geralmente,
comegam a se valorizar com mais forga
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apenas a partir de junho. De acordo
com estudos realizados pelo Cepea
com base na metodologia de Hoffmam
(2002), o comportamento dos precos da
suplementagdo mineral é sazonal, com
picos de alta nos meses de junho, julho
e agosto. De janeiro a maio deste ano,
0 preco da ureia (considerando-se o
valor médio das regides levantadas pela
Equipe de Insumos Pecuérios) foi de R$
75,3 por saca 50 kg e o do sal mineral
fosfatado (80 g de P), de R$ 71,00 por
saca de 30 kg.

OUTROS INSUMOS - Além do sal
mineral e da ureia, outros insumos que
compdem a dieta desta época do ano
também registram alta nos pregos.
Esses sdo os casos da soja e do
milho, que estao em movimento de alta
desde o inicio deste ano. De janeiro a
maio, a elevacao no preco da soja foi
de 20%, de acordo com o Indicador
da soja ESALQ/BM&FBovespa
(Paranagud). Quanto ao miho, o
aumento é ainda mais expressivo, de
31%, conforme o Indicador do milho
ESALQ/BM&FBovespa (Campinas -
SP). Somado ao aumento do custo de

de receita, principalmente para 0s
pecuaristas dos sistemas produtivos
de recria e engorda e confinamento,
uma vez que compram reposicao e
ndo h& venda de animais. Além disso,
0s pregos da arroba (receita) estao
em queda neste ano. De janeiro a
maio, o boi gordo se desvalorizou 5%,
segundo o Indicador Boi Gordo ESALQ/
BM&FBovespa (Séo Paulo — SP).

GREVE DOS CAMINHONEIROS
— Além da menor oferta nacional e
do aumento do cambio, a greve dos
caminhoneiros, em maio, também
reforgou a redugao na disponibilidade
de produtos agropecuarios em
revendas nacionais, j& que dificultou
a entrega de produtos em importantes
pracas de comercializagédo. Outra
consequéncia da paralisagdo foi a
dificuldade da realizagédo da vacinagao
de febre aftosa, em decorréncia da
falta de produtos em muitas casas
agropecuarias. Com isso, o Mapa
prorrogou em 15 dias a finalizacao
da vacinacao. Esse contexto, por
sua vez, reflete-se no manejo, na
medida em que pode resultar em

producédo, o momento é de reducdo  menor produtividade. R
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Fonte: Cepea

Mariane Tufanni

Rodolfo Jordao
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CErPEa

FACA PARTE DA NOSSA COMUNIDADE!

A Comunidade Cepea é aberta a quem
negocia produtos e insumos agropecuarios.
Se vocé vende, compra ou faz a
intermediacao de negécios, pode ser tornar
um “Colaborador do Cepea”. Essa relagdo
nao envolve nenhum custo financeiro.
Baseia-se exclusivamente na troca de
informagoes. O Colaborador passa a
equipe Cepea informagdes sobre negécios
especificos e recebe, em troca, pregos
meédios regionais e analises 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.esalqg.usp.br
Também estamos nas redes Sociais:
Facebook: @cepea.esalq
Instagram: @cepea_esalq_usp

Twitter: @CepeaEsalq J
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ADILSON DE CAMPOS

PRESIDENTE DA ASSOCIAGAO DO COMERCIO DE INSUMOS AGRICOLAS (ACIAGRI)

* Nasceu em Tedfilo Otoni (MG)

e Casado com a engenheira-agronoma Inez Gomes, Dois filhos
* Graduado em Agronomia | Universidade Federal de Vigosa (UFV- MG)
* Especializacdo em Marketing, RH, Administragdo e Comportamento Organizacional | INBRAPE

* Atua na associagao desde 2004, Diretor-Presidente desde 2006

AgroRevenda - Qual a sua ligacao e de sua familia com
o Agronegocio?

Adilson de Campos - Vem desde 1986, quando comecei
a atuar na regido oeste da Bahia com assisténcia técnica
agronémica ao Projeto de Assentamento de Produtores Rurais
da Cooperativa Agricola de Cotia. A partir de 1994, trabalho na
distribuicdo de insumos agricolas onde, atualmente, sou sécio
de uma empresa comercializadora de fertilizantes, sementes
e defensivos agricolas. Também sou produtor rural na drea de
fruticultura irrigada e produgao de graos.

AgroRevenda - Quais as duas principais metas para
esse mandato na associacao?

Adilson de Campos - Reforcar o profissionalismo e atuar
na melhoria da gestédo das empresas associadas, através de
treinamentos promovidos com a equipe de colaboradores
internos e gestores das empresas distribuidoras de insumos.
Além disso, vamos reforgar o conceito de associativismo,
com praticas de empreendimentos e agdes compartihadas
entre os distribuidores associados a Aciagri, que estabelecera
compras de defensivos em conjunto, compartiihamento de
servigos, acesso ao mercado e informagdes tecnologicas.

AgroRevenda - Qual sua principal marca de gestao?

Adilson de Campos - Realizar um trabalho continuo
de fortalecimento do setor de distribuicao de insumos
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agricolas através de treinamentos permanentes em gestéo,
fortalecimento financeiro das empresas através de
maior acesso ao credito e obtencéo de garantias para
fornecimento de crédito, melhoria no relacionamento com
nossos fornecedores e estruturagédo da AgriRede Bahia -
que sera a nossa central de compartilhamento de negécios
e servicos dos distribuidores de insumos agricolas do
oeste da Bahia.

AgroRevenda - Qual o principal desafio da agrorrevenda
brasileira?

Adilson de Campos - E modernizar-se para enfrentar
novos desafios advindos das rapidas mudancas em
tecnologia e na rapidez de transmissao de informacao.
Profissionalizar a gestao para concorrer no mercado que esta
passando por grandes transformacdes com a entrada de
novos players, como fusdes e investimentos, multinacionais
adquirindo participacao em agrorrevendas, grandes grupos
estrangeiros comprando revendas brasileiras e o aumento
da participacéo das vendas diretas feitas por multinacionais
fabricantes de defensivos agricolas.

“ A revenda

brasileira precisa ser
mais valorizada pela
cadeia produtiva ’,

AgroRevenda - Como o senhor analisa hoje o estagio
das agrorrevendas da Regiao Nordeste?

Adilson de Campos - Elas estdo se capitalizando
e melhorando sua gestao, incorporando ferramentas
como planejamento estratégico, financeiro, tributério,
governanca corporativa e auditoria externa em seus
balangos. Participam ativamente do agronegécio regional
como uma das principais fontes de crédito ao produtor e
assisténcia técnica agronémica. Entretanto, ainda faltam
linhas de crédito especificas para o nosso setor, que
comercializa seus produtos para recebimento em prazos
extremamente elasticos.

AgroRevenda - Aonde o Agro Brasil vai chegar em
vinte anos?

Adilson de Campos - Nos Ultimos 15 anos, o Brasil
aumentou sua participacdo de graos de 127 milhdes de
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toneladas para 238 milhdes de toneladas gracas a um
substancial incremento em tecnologia fornecida pela
iniciativa privada e empresas publicas, principalmente a
EMBRAPA, e o proprio espirito empreendedor do agricultor
brasileiro. O agronegoécio brasileiro € extremamente
competitivo, sustentavel e temos um potencial para
dobrarmos novamente a nossa produgdo nos préoximos
20 anos, sustentada principalmente no aumento da
produtividade. Ao mesmo tempo, torna-se necesséario que
o0 governo faga a sua parte, aumentando e melhorando
a infraestrutura e logistica através do financiamento
de silos e armazéns, construindo ferrovias e hidrovias,
aumentando a eletrificacao rural, investindo e valorizando
os o6rgaos de pesquisa, aumentando e melhorando a
malha rodoviaria, concedendo crédito para possibilitar
o maior uso de tecnologia nas propriedades agricolas,
implantando o Plano Nacional de Banda Larga e,
também, aperfeicoando os mecanismos de financiamento
de comercializagao da producgao.

AgroRevenda - Qual é o seu sonho como profissional
do segmento?

Adilson de Campos - Nosso segmento precisa ser
mais valorizado por todos os elos da cadeia produtiva. A
distribuicdo de insumos é responsavel por grande parte da
assisténcia agrondémica aos produtores, do fornecimento
de crédito, do suprimento de informagbes essenciais a
condugéo do negdcio agricola, principalmente informagoes
de mercado e advento de novas tecnologias apresentadas,
palestras e dias de campo. R

ACIAGRI

Entidade sem fins lucrativos criada no ano de 2003
pelos distribuidores de defensivos agricolas do oeste
baiano. Atualmente, a entidade conta com 53 revendas
e cooperativas associadas e gerencia trés centrais
Sistema Campo Limpo na regido: Barreiras, maior do
Pais em volume de recebimento; Roda Velha e Rosario
- considerada a terceira maior do Nordeste do Pais -,
além de outros trés postos de recolhimento: Panambi,
Coaceral e Campo Grande. Por ano, a entidade retira do
meio ambiente, em média, mais de trés mil toneladas
de embalagens vazias de defensivos agricolas.
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Programa Capacitar aponta
tendéncias da distribuicao

Iniciativa da Associacao do Comeércio de Insumos Agricolas e da MPrado Consultoria
treina colaboradores e gestores do setor de distribuicdo de insumos agricolas

Turma da primeira etapa do Programa Capacitar

e olho na série de mudangas
estruturais e conjunturais vivida

pelos distribuidores brasileiros
de insumos agricolas, seja pela
internacionalizacao do setor com a
entrada de novos players de mercado
através de fusbes e aquisigoes, seja
por incertezas econdmicas e mudangas
climéticas, a Associagdo do Comércio
de Insumos Agricolas criou o Programa
Capacitar, que tem como estratégia
treinar os colaboradores dos canais

. |_- : ! -
DUARDO MAT
N D

de distribuicao associados. O objetivo
central € alinhar com mais preciséao
as fungbes técnicas e gerenciais
dos funcionarios, conduzindo os
profissionais  para uma  cultura
organizacional de alta performance,
que os estimule a novos aprendizados
e proporcione a abertura a novas ideias,
no alcance dos resultados corporativos.
Nesta primeira etapa, o foco esta
na capacitagdo dos profissionais de

linha de frente e tem a parceria da

MPrado, a maior consultoria brasileira
especializada em agronegécio e
distribuicao de insumos. “O setor
passou por uma intensa transformacao,
sobretudo nos Ultimos dois  anos,
0 que exige um enorme esforco de
adequacdo dos nossos canais de
distribuicado a esses novos rumos.
Nosso trabalho arduo, em parceria
com os melhores consultores do Pals,
¢ levar as empresas associadas novos
parametros de gestéo, tudo para que
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essa travessia seja a mais saudavel
possivel”, enfatizou o presidente da
Aciagri, Adilson de Campos.

O primeiro treinamento foi realizado no
fim de junho, no Sindicato Rural de Lufs
Eduardo Magalhaes (BA), com o tema
“Gerenciamento de riscos e garantias
do agronegdcio”, conduzido por Julio
Morsoletto, sécio e consultor da MPrado
Consultoria Empresarial. Morsoletto tem
especializacao focada para executivos
pelo Instituto Nacional de Pds-
Graduacéao de Campinas (INPG) e em
Finangas pela Fundagdo Getllio Vargas
(FGV), além de vasta experiéncia de
mercado como executivo em empresas
como Sadia, Grupo Algar, Grupo Martins
e Rodoban Seguranca de Valores. O
especialista garantiu que vai haver uma
grande concentragdo no setor, pois é
necessario fazer mais com menos. Por
isso, o distribuidor precisa atentar a
trés fatores prioritarios para o negdécio
sobreviver: planejamento, comando e
controle. “Sem eles, tudo ficara mais
dificii em um mercado que ja esta
clamando por exceléncia na prestacéo
de servicos e na configuracéo de
distribuidores com mais profissionalismo
e dotados de sustentabilidade nos seus
negocios”, apontou. Morsoletto garantiu
que o Agro vai continuar sendo a mola
propulsora da economia brasileira,
pois o Pais permanece com vantagens
competitivas sobre o resto do planeta,
como terra, dgua doce e uma razoavel
organizagdo do segmento. “Mas
precisamos evoluir muito nessa questao,
pois, se Nnao protegermos 0S NOSSOS
setores produtivos e ndao organizarmos
nosso brago logistico - armazenagem,
estradas, ferrovias, portos, aeroportos
e aduana -, podemos limitar nossa
viabilidade pelos altos custos, excesso
de burocracia, ineficiéncia operacional e
infinitas perdas de produtividade entre o
campo e 0 nosso cliente final. Travando
nossa competitividade e atrapalhando
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a geragado de riguezas para NOSSOS
produtores, nossas empresas e para o
proprio Brasil”, esclareceu.

Julio Morsoletto destacou a questao
do credito como  preocupacéo
estratégia das empresas, mas frisou
que elas ainda enxergam a liquidez
como um dos pilares estratégicos
dos negécios.  “Ninguém quebra
por falta de vendas, mas por vender
errado. Vende para quem nao paga
ou vende sem margens compativeis,
COM pregos que nao remuneram 0S
esforcos empresariais. O trabalho
exige comprar bem, vender bem, com
margem e seguranca, e atender as
necessidades dos clientes na obtencao
de produtividade e rentabilidade. Ainda
é vital crescer nos nossos negoécios,
ampliar nossa presenga em mercados
estratégicos. E obter exceléncia na
Gestéao Financeira, controlando nossa
geracao de caixa e a construgao de
resultados duraveis”, detalhou.

Para alcancar este patamar, Julio
orientou que a gestao dispde de quatro
ferramentas muito Uteis: Planejamento
Estratégico, Plano de Investimentos,
Orgamento Plurianual e Fluxo de Caixa
Estratégico. “O mundo vai precisar
cada vez mais de alimentos e somos
chaves nesse processo internacional.
Nossas revendas precisam estar em
nivel de exceléncia para capturar essas
oportunidades, pois elas acontecerao
e nem todos participarao desse
momento magico para o Agronegdcio.
Profissionalizacéo e gestao representam
0 passaporte para saborear os doces
frutos que o futuro nos reserva. E controle
sobre os principais fatores externos que
comprometem as estratégias da revenda,
que sdo o crescimento sustentavel,
a concessao de crédito e os fatores
climaticos. Apenas o climético ainda néo
podemos controlar na totalidade. Porém,
ja temos informacdes suficientes para

amenizar os seus efeitos e obter
orientacdes sobre como devemos
nos comportar diante deles”, concluiu
Julio Morsoletto.

O segundo treinamento do Programa
Capacitar foi realizado em julho,
abordando os principais  conceitos
e as ferramentas do Planejamento
Estratégico, com o consultor da MPrado,
Francisco Damasceno de Padua Junior,
mestre em Engenharia de Producéo
pela Universidade Federal de Santa
Catarina (UFSC). Francisco defendeu a
importancia do processo para impulsionar
as atividades de uma organizagao,
enumerou alguns avancos tecnoldgicos
aliados ao processo e foi categdrico:
‘O planejamento estratégico € um
processo por si s6 evolutivo e inovador
e nunca ao contrario. A execugdo do
planejado é o maior gargalo deste
processo. Se nao houver o envolvimento
de todos da organizacéo, nao teremos o
comprometimento com ele. O processo
de planejar é inerente ao ser humano, é
um ato natural, seja instintivamente ou
racionalmente”, cravou.

O programa tem como estratégia
permitir aos canais de distribuicdo e
cooperativas agricolas associadas a
capacitagao de seus colaboradores, no
suprimento de suas fungdes técnicas e
gerenciais, conduzindo os profissionais
para uma cultura organizacional de
alta performance que os estimule a
novos aprendizados e proporcione a
abertura para novas ideias no alcance
dos resultados corporativos, tanto em
produtividade quanto na rentabilidade
dos negécios. Qualquer informagdo
sobre o Programa Capacitar pode ser
obtida pelo site da Aciagri (WWW.aciagri.
com.br) ou no telefone: (77) 3628 4929.
Cada treinamento tem, em meédia, oito
horas de duracdo e os participantes
MPrado
Consultoria Empresarial. Rl

recebem  certificacdo  da
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Um pais de
analfabetos financeiros

Com tantos analfabetos funcionais, nao surpreende que o analfabetismo financeiro
tenha proporcoes epidémicas. Nao € surpresa, mas € grave para o Brasil

egundo o exame PISA,

realizado entre estudantes

de 15 anos de 15 paises,
0s jovens brasileiros sao os mais
ignorantes em finangas. Até os

peruanos, que sao muito mais
pobres que os brasileiros, estdo a
nossa frente. Os chineses lideram
a pesquisa. Serd coincidéncia que
a renda per capita deles, que em

1980 era 6% da nossa, hoje seja
maior do que a nossa? Isto mesmo,
o chinés médio j& ganha mais do
que a maioria dos brasileiros. Como
era de se esperar, o estudo confirma
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que bons alunos em matemética,
ciéncias e leitura tendem a conhecer
mais também sobre finangas.
Também nao surpreende que paises
com renda per capita mais alta,
melhor distribuicao de renda ou um
percentual maior da populagdo com
conta em bancos tenham resultados
melhores no exame de finangas.
O que chama a atencdo € que, em
todos os casos, os resultados dos
estudantes brasileiros em financas
sao ainda piores do que a renda per
capita, a distribuicdo de renda ou o
grau de “bancarizagao” sugeririam.
H4&, portanto, um problema especifico
no ensino de finangas bésicas no Pais.

A ignoréancia financeira nao ¢é
exclusividade dos
pesquisa do SEBRAE aponta
que 77% dos empreendedores
autbnomos, que faturam até R$

jovens. Uma

81.000,00 por ano, nunca fizeram um
curso ou treinamento em financas.
48% nao fazem previsdo de gastos,
50% ainda usam o caderno para
anotar gastos, 39% nao registram
todas as receitas e 34% nao
acompanham, ou acompanham, no
maximo, uma vez ao més, o saldo
de caixa. No Brasil, cultura cigana
e quimica organica, por exemplo,
fazem parte do curriculo escolar
obrigatorio; financas basicas, nao.
Como fazer um planejamento de
vida ou de negocios decente sem
conhecer finangas béasicas?

A luz da ignorancia financeira que
reina no Pals, fica facil compreender
como dezenas de milhdes de
brasileiros assumiram dividas
impagaveis, comprometendo seus
futuros financeiros. A maioria ignora
o efeito brutal dos juros compostos
sobre dividas e investimentos, ainda
mais levando-se em consideragao as

enormes taxas de juros brasileiras.
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Por exemplo, considerando-se uma
taxa de juros de 400% a.a. — proxima
a praticada no cheque especial
ou cartdo de crédito —, uma divida
de R$ 3.000,00 contraida para a
compra de uma televisdo, em maio
de 2015, teria se transformado em
R$15.000,00 um ano depois, em R$
75.000,00 dois anos depois e em
R$ 375.000,00 hoje. Quem comprou
uma televisdo h& trés anos deve,
hoje, um apartamento. Sabendo
disso, sera que tanta gente teria
assumido dividas como esta?

A mesma ignorancia financeira explica
por que politicos mal intencionados
conseguem manipular os brasileiros
com seu proéprio dinheiro. O mesmo
sujeito que paga alimentos muito mais
caros no supermercado em funcao
de impostos elevados para bancar
o custo da maquina publica sente
gratidao ao politico do governo que
Ihe transfere uma fracao do que ele
pagou em impostos, através do Bolsa-
Familia ou qualquer outro programa
publico. A maioria ndo compreende
que, se o total da arrecadagado da
Previdéncia publica é de R$ 550
bilhdes e o total de beneficios pagos é
de R$ 950 bilhées — como acontecera
neste ano no Brasil — os R$ 400 bilhdes
que faltam terdo de sair de algum
lugar — mais precisamente de saude,
educacao, infraestrutura, seguranca
etc. Mais dificil ainda compreender
as consequéncias financeiras futuras
de duas mudangas demograficas. As
familias tém cada vez menos filhos
— reduzindo o numero de pessoas
que trabalhardo e contribuiréao para a
Previdéncia no futuro — e as pessoas
vivem cada vez mais — aumentando
o0 numero de beneficiarios da
Previdéncia e o tempo que eles
receberdo 0s beneficios da
Previdéncia. Adivinhe o que isso fara
com o rombo da Previdéncia?

Em resumo, se queremos construir
um pais melhor e mais préspero,
passos
largos e rapidos na educacéo
financeira de todos os brasileiros.

precisamos avancar a

Educacao financeira tem de ser
uma parte importante do curriculo
escolar obrigatodrio. Sozinhas,
politicas publicas nao véo resolver
o problema. E do interesse de
todas as empresas investir para que
seus funcionarios tenham melhores
conhecimentos de finangas e tomem
melhores decisbes em suas vidas
pessoais e pelas préprias empresas.
Principalmente, € responsabilidade
de cada um de noés buscarmos
fontes de educacao financeira para

nés mesmos e nossos filhos. R

Ricardo Amorim é economista,

autor do best-seller ‘Depois

da Tempestade’, apresentador

do Manhattan Connection da
Globonews, presidente da Ricam
Consultoria e cofundador da
Smartrips.co e da AAA Plataforma
de Inovagao.

N J
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Vitafort cria o Qualileite para

reducao imediata da CCS

Laboratério VITAFORT, empresa
com mais de 20 anos de

pesquisas sobre a qualidade
do leite no Brasil, acaba de desenvolver
e lancar o Programa QUALILEITE, que
tem por objetivo a reducéo da CCS de
forma répida, eficiente, e ainda melhorar
expressivamente a qualidade do leite
ordenhado, de forma bioldgica e sem
deixar residuos no produto, atingindo
Descarte Zero.

Apds uma experiéncia de varios anos
apoiando todos os estados da Regiao
Sul do Brasil, principalmente por se
tratar de uma pecuéria de leite altamente
tecnificada, tivemos a oportunidade de
agregar ao nosso QUALILEITE a larga
experiéncia daqueles produtores na
redugéo rapida da CCS e na qualidade
do leite ordenhado.

Com a edicao das Instrugoes
Normativas (IN) 51 e 62, do Ministério da
Agricultura, Pecuéaria e Abastecimento
(MAPA) e, principalmente, apds
a grande demanda por produtos
e manejos visando a melhoria da
qualidade do leite ordenhado, a Vitafort
resolveu estender o QUALILEITE para
apoiar os produtores associados aos
lacticinios que ha muito tempo vém
demandando por um manejo simples,
rapido e eficaz, que definitivamente os
ajudem a produzir leite e seus derivados
com um padrao diferenciado.

No intuito de divulgar o programa aos
laticinios, a empresa vem marcando
encontros para apresentar a industria
este  mecanismo simples, répido e
eficiente de agregar o melhor padrao
de qualidade ao leite ordenhado.

“Desta maneira, conseguimos detalhar
a abrangéncia de nossa ideia e o
apoio que pode ser dado pelo nosso
Laboratério aos seus fornecedores
produtores,
divulgacdo deste manejo nao gera

destacando que a

nenhum custo para as empresas”,
explica o executivo da Vitafort e
imunologista Inivaldo Corréa.

Sao vérias agbes propostas para

gquem se integra ao programa.
Reunides envolvendo o imunologista
Inivaldo Corréa e corpo técnico do
laticinio;  palestras proferidas pelo
imunologista aos  produtores em
eventos organizados pelo laticinio;
divulgacdo do QUALILEITE aos
produtores pelo representante técnico
da Vitafort, devidamente orientado e

autorizado pelo técnico de qualidade
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do leite do laticinio, e a divulgacéo
do QUALILEITE através de informes
técnicos, demonstrando o passo a
passo na redugdo da CSS. O apoio
aos técnicos e produtores também vai
poder ser feito por meio dos canais de
comunicagdo da empresa: telefones
(16) 99638 8031 e 08007033533; e-mail
qualileite@vitafort.com.br, e o site www.
vitafort.com.br.

Os resultados positivos que podem

ser alcangados pelo programa foram
comprovados na Fazenda Santa Vitéria,
propriedade do casal de médicos-
veterindrios e produtores de leite,
Antonio Marcos Machado e Cristiana
de S& Soares, em Paraiba do Sul-RJ.
Eles comprovaram esta tecnologia
inovadora de vacinoterapia na redugao
da CCS. A fazenda iniciou a utilizagao
da vacina MASTIPLUS-BR quando a
analise da CCS de tanque acusava a

contagem em torno de 1.000.000 cel/
mL de leite. Apds 45 dias, foi realizada
nova analise pela clinica do leite da
Escola de Agronomia da Universidade
de Séo Paulo (Esalg | USP), registrando
a redugéo para 661.000 cel/mL de leite.
Ao completar 60 dias da data inicial,
uma nova andlise foi realizada pela
mesma instituicdo, que revelou uma
expressiva reducao, atingindo a marca
de 267.000 cel/mL de leite. Ri

~

INFLUENCIA DA CCS ALTA NA PRODUCAO
DE LEITE E SEUS DERIVADOS

Queijos: devido a menor concentragéo de caseina do leite e ao aumento das proteinas
do soro, ocorre a alteragéo da coagulagao, perdas de solidos e, como consequéncia,
a reducéo de até 11% no rendimento da produgéo, apresentando ainda alteragcdes de
aroma, sabor e defeitos de textura.

logurte: o uso de leite com alta CCS determina impacto negativo sobre o crescimento
das culturas lacteas, o que afeta o processo de fabricacéo e a qualidade do produto.

Manteiga: compromete a parte sensorial, alterando seu sabor caracteristico, causando
0 sabor rangoso.

i j Leite UHT: este produto fabricado utilizando leite com alta CCS apresenta tendéncia a

geleificar (gelatinizar) mais répido que o leite normal. Esta caracteristica ocorre devido a
maior protedlise do leite com alta CCS, principalmente na fragao de caseina.

além do aparecimento de sabores indesejados no produto.

-

a custo zero

(ﬂ ‘ [ Leite em p6: provoca alteragao da estabilidade térmica e reducéo da vida de prateleira,
|
/

BENEFiCIOS QUALILEITE

@ Melhoria na qualidade do leite ordenhado e seus derivados
) Apoio com palestras e treinamentos ao corpo técnico e produtores,

@ Andlise microbioldgica dos agentes causadores da mastite resistente
sem custo laboratoriais para os produtores.
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O exemplo europeu de
promocgoes nas revendas

Brasil precisa investir mais na

promogao dos seus produtos

para obter visibilidade no
mercado externo, valor agregado e
melhor reputacao.

Neste artigo, abordaremos um tema
que, na Unido Europeia (UE), ja é
praxe para alavancar as revendas
agropecuarias. no Brasil, ndo h4, ainda,
um sistema similar para promocao dos
produtos agricolas por meio de novas
oportunidades de mercado, como o faz
a UE para os agricultores e pecuaristas

do bloco, assim como para o conjunto
da indUstria alimentar, com vistas
a contribuir para melhorar as suas
atividades. Na UE, existe um orgcamento
para promocao, com regras bem
claras, com vistas a financiar iniciativas
de informacao e de promocgao do setor
dentro e fora da Unido. Existem dois
tipos de agdes de promocao:

1) Acoes administradas por associacoes
profissionais  ou interprofissionais
europeias e cofinanciadas pela UE;

2) Acbes geridas diretamente pela

propria. UE,  principalmente  as

iniciativas diplomaticas langadas pela
Comissdo nos paises ndo membros
da UE, para desenvolver o comércio
agroalimentar, a participagdo em
eventos, bem como as campanhas
de comunicagao para promover 0s

produtos agricolas do bloco.

Para alavancar estas acgdes, a UE
gastou 142,5 milhdes de euros em
2017, tem previsto 188,5 milhdes de
euros em 2018, e, para 2020, um
total de 200 milhdes de euros. Vale
salientar que a Comissao Europeia
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define, no ambito de um programa
de trabalho anual, as prioridades
estratégicas e seus critérios de
financiamento  para produtos

agricolas e potenciais mercados.

A Agéncia de Execucdo para o0s
Consumidores, a Saude, a Agricultura
e a Alimentagao (CHAFEA) pde em
pratica esta politica estratégica em
nome da referida Comissdo, para
publicar convites para apresentacéo
de propostas, bem como avalia-las,
conceder subvengodes e gerir acordos
celebrados no ambito dos «programas
multi». Estes envolvem, no minimo,
duas organizagdes de pelo menos dois
paises-membros da UE ou uma ou mais
instituicdes da UE, além de organizar
eventos e campanhas de comunicagao
dentro e fora da UE.

No entanto, vale esclarecer que,
na sequéncia de convites para
apresentacdo de propostas, cabe
a Comisséo Europeia selecionar os
chamados programas simples, que
envolvem uma ou mais organizagoes
do mesmo pals da UE. Esses
programas sao administrados  pela
Estado-
Membro da UE em causa. As

autoridade  nacional  do
prioridades para o ano passado
inclufram a promogéao de produtos com
rotulos de qualidade da UE, produtos
das regibes ultraperiféricas da UE e
produgdo biolégica. Foram também
disponibilizados fundos para apoio aos
setores afetados por dificuldades de
mercado, como o0s produtos lacteos
e carnes de suino e bovino, tendo
ao mesmo tempo sido reservado um
montante de 4,5 milhdes de euros
para ajudar o setor agroalimentar na
eventualidade de crises inesperadas.
Foram, igualmente, destinados 15
milhdes de euros para o financiamento
de programas de promogao para
a sensibilizagdo do publico em
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relacdo a agricultura sustentavel e ao
papel do setor agricola na area de
mudangas climaticas.

No que se refere ao Brasil, a Agéncia
Brasileira de Promocéo de Exportacoes
e Investimentos (APEX- Brasil) teria esta
fungdo, cujo orcamento foi de R$ 393,3
milhdes em 2017 (109,25 milhdes de euros
considerando o euro de 3,60 — média
de 2017). Este montante foi destinado
para todas as acdes que a Apex-Brasil
realizou, € nao exclusivamente aquelas
destinadas a promogéao do agronegdcio.
Tal distingao, ainda nao realizada, poderia
fazer toda a diferenca quanto a visibilidade
dos produtos brasileiros do agro, pois
ao menos saberlamos quanto, como
e onde tais esforcos sdo empregados
em cada um dos setores da economia
brasileira. O crescente envolvimento
do Ministério da Agricultura, Pecuaria
(MAPA)  neste
processo, ao longo dos Ultimos dois

e Abastecimento

anos, permitiu uma maior interlocucao
com 0s sistemas agroindustriais e o
sistema de comunicacdo brasileiro
com o mercado externo. Mas, ainda
assim, o Brasil ndo se encontra em
uma posicao de destague junto aos
consumidores internacionais.

Portanto, ao observar a atuagcao de
nossos concorrentes, mormente dos
Estados-Membros da UE, acreditamos
ser necesséario o Brasil investir mais
em mecanismos publicos eficientes
de fomento ao desenvolvimento e
promogao dos seus produtos, para
impulsionar a sua visibilidade no
mercado externo e, principalmente,
estimular o empresario brasileiro a zelar
por seus produtos em termos, inclusive,
de construgao reputacional.

Neste sentido, nés da eLO damos
suporte as empresas, entidades e aos
governos, para impulsionar a promogao
de produtos e empresas dentro e fora do

Brasil, de modo a construir um aparato
institucional interno  que possa dar
suporte a mudanga cultural necessaria
para desenvolver produtos de forma
sustentavel, conforme as exigéncias de
seguranga alimentar com vistas a obter
produtos com alto valor agregado. Ri

* Fernanda Lemos: Sécia da Lemos Oshiai
Consultoria e Assessoria, Socia e Membro
do Conselho da Guand Agropecudria,
Pesquisadora da FEA/USP — PENSA,
Professora da FIA, co-autora do livro Economia
da Pecuaria de Corte, e colunista das
revistas especializadas em proteina animal e
Agrorrevendas. Administradora de empresas
pela ESPM, especialista em Economia
pela FGV (BEM), Mestre em Engenharia de
Producéo pela Escola Politécnica/USP e
doutora em Administragao pela Faculdade de
Economia, Administracdo e Contabilidade da
Universidade de Sé&o Paulo - FEA/USP

* Jogi Humberto Oshiai. Sécio da
Lemos Oshiai Consultoria e Assessoria
Diretor de Assuntos Publicos do escritério
de advogados europeus FratiniVergano
(Bruxelas) além de ser Pesquisador
Associado da FZEA/USP e colunista das
revistas especializadas em proteina animal
(BeefWorld, AveWorld e PorkWorld). Pds-
Graduacao em Comércio Internacional
pela Universidade Livre de Bruxelas,
Mestrado em Politica Internacional pela
Universidade Livre de Bruxelas e MBA pela
Solvay Business School Economics and
Management, Bruxelas.
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A parceria que faz sucesso
no Nordeste!

A Confinar Produtos Agropecuarios Ltda. turbina as vendas
na regiao atuando ao lado da UCBVET

Confinar e UCBVET - Equipes afiadas e afinadas

ao quase quarenta anos de
atuagédo e dezesseis lojas

proprias espalhadas por dois
estados, Bahia e Sergipe. Somente em
Feira de Santana, cinco unidades, uma
delas a matriz. E comercializacao a
toda em Lagarto, Barreiras, Alagoinhas,
Castro Alves, ltabuna, Vitéria da
Conquista, Jacuripe,
Serrinha, ltaberaba, Capim Grosso e

Riachao do

Ribeira do Pombal. Esta tradicional
oferta de insumos para produtores rurais
do Nordeste do Brasil ja resultou em
faturamento dobrado nos Ultimos trés
anos e deve emplacar um crescimento
acima da média do mercado em 2018.

A Confinar Produtos Agropecuarios
Ltda. foi criada pelo empreendedor
Romeu Carneiro, nascido ali mesmo
na regiao, depois de trabalhar anos
como representante comercial.
Comecgou, h& quase quarenta anos,
como ‘A Sertaneja”, nome que ainda

estampa a fachada da loja baiana de

Feira de Santana. O fundador ainda
atua, mas os negocios estédo cada vez
mais nas maos dos filhos. Ricardo,
que é engenheiro-agrénomo, Wendell,
contabilista, e Manuela, que é formada
em Administracdo de Empresas e esta
cursando Medicina Veterinaria.

A mae, Marcia Le&o, também ajuda
na administragdo. A Confinar atrai
clientes pela variedade e quantidade.
Possui um portfolio de quase quatro
mil itens, emprega cerca de uma
centena de colaboradores, entre
balconistas, motoristas, representantes
e vendedores, e atende fazendeiros,
pecuaristas e lavradores de perfil bem
variado, além dos consumidores da
zona urbana. A venda no balcdo ¢é
forte incluindo sementes, herbicidas,
defensivos

agricolas, maquinas

elétricas. Distribui ragdo e vende

praticamente todas as grandes marcas.

Porém, é uma parceria firmada ha
trés anos que vem dando gés forte

N

Reuniao para discutir agoes e promogoes

as vendas de insumos. A Confinar se
juntou a tradicdo da UCBVET, empresa
com mais de cem anos, que marca
presenca no Brasil inteiro, exporta para
paises da América Latina e Africa, e é
uma das industrias de medicamentos
veterinarios nacionais mais conhecidas
e tradicionais no setor. O principal
objetivo foi aproveitar a qualidade de
uma equipe composta por profissionais
altamente qualificados, com médicos-
veterinarios, farmacéuticos, quimicos,
bilogos e
possui no portfélio 57 produtos em

zootecnistas. E que
106 apresentacoes, destinados ao
tratamento de caes, gatos, bovinos,
suinos, ovinos, caprinos, equinos
e aves. S&o antimicrobianos, anti-
inflamatorios, analgésicos, antitoxicos,
reconstituintes organicos, endectocidas,
endoparasiticidas, ectoparasiticidas
e hormonios. “Os resultados dessa
uniao estao sendo tao positivos que
a Confinar se transformou no primeiro

cliente da UCBVET nas Regides Norte
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e Nordeste e esta entre os dez maiores
do Brasil”, conta Douglas Machado
Boaventura, meédico-veterinario, seis
anos de UCBVET, sendo
regiao, trabalhando como representante

trés nesta

comercial. “O crescimento nas vendas
dobrou neste periodo e a expectativa é
crescer 16% em 2018”, completa.

A revenda

compra  cinquenta

apresentacbes de  produtos  da
empresa, nos segmentos de pecuaria

(corte e leite), pet, caprinos e ovinos.

A sensacdo tém sido as solugdes
para animais de estimagao, pois
o Nordeste também vive o grande
crescimento deste mercado, assim
como outras regides do Brasil. “O
Nordeste ¢é lider na comercializagdo de
alguns itens do portfélio UCBVET, que
tém espacgo especial nas prateleiras,
como o Antitéxico UCB Oral, um
terapéutico para caes e gatos. Eu
cheguei a ganhar o prémio em 2017
como 0 que mais vendeu o produto”,
conta Douglas. A boa performance
estd baseada em diversas acoes
que envolvem as lojas e a industria.
Caso da presenga de um promotor
de vendas no cotidiano da Confinar,
Tiago Carneiro, ha um ano na fungéo.
“Ele e a equipe de dez vendedores
fazem girar os produtos.

Equipe no campo, prestando assisténcia ao produtor
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‘ Os resultados dessa
uniao estao sendo

tao positivos que a
Confinar se transformou
no primeiro cliente da
UCBVET nas Regides
Norte e Nordeste e esta
entre os dez maiores

Vao a fazendas, conversam com o
produtor, ensinam como aplicar os
produtos”, explica o representante
da UCBVET.

E ainda tem as promogoes, café da
manha, treinamento para balconistas,
premiagdo dos
melhores representantes e balconistas.

reunides mensais,
Em 2018, os dezessete melhores
sera0 homenageados. “E estamos
alcangando éxito. As cotas estéo
sendo cumpridas, os primeiros cinco

do Brasil ,,

meses fechamos muito bem e as
vendas estdo fluindo. Agora, é manter
o trabalho com resultados crescentes”,
conclui Douglas, na mesma linha do
pensamento do Gerente Regional de
Vendas da UCBVET, Elio Alves Gomes.
“Diante de uma decisdo corajosa,
surgiu uma parceria de sucesso.

Confinar e UCBVET, juntas para
crescer continuamente. Um resultado
que deu certo e vai continuar dando

certo”, comemorou. R

Um dos vencedores na premiacdo de destaques em vendas
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A forca da distribuicao

de insumos no Brasil

s distribuidores de insumos

agropecuarios no Pais

tém exercido um papel de
protagonismo para a competitividade
do agronegécio  brasileiro  como
extensores de tecnologia, especialistas
em assisténcia técnica, financiadores
estratégicos e especialistas logisticos
devido a demanda dos produtores
sobre alto risco e valor agregado dos
produtos e servicos necessarios e
conforme os desafios geogréficos,
financeiros e logisticos brasileiros.
Além disso, sdo essenciais para a
continuidade da produgéo agropecuaria
do Pais o respeito ao meio ambiente e
a eficiéncia na prestacéo de servicos.

Tudo isso foi possivel porque os lideres
da distribuicao entenderam que o
caminho da profissionalizagéo era a
principal saida para alcangar éxito em
um mercado tdo competitive. Todas
essas acoes fizeram com que, inclusive,
grupos internacionais viessem investir
no setor e, hoje em dia, temos no Pais
cerca de 5.740 pontos de vendas com
diferentes portes de empresas, cada
um buscando o seu espago através
de diferenciais comparativos ligados
a cultura organizacional do negécio e
as necessidades dos agricultores das
diferentes regioes.

Um fato de destaque é que,
independentemente do porte
das empresas, cada um tem sua
estratégia especifica e, através
do  profissionalismo,  promovem
ganhos de competitividade para a

agricultura brasileira.

O sistema de distribuicdo de insumos
contribui com mais de 20% do PIB
do agronegécio, gerando ndo apenas
renda como mais de 50 mil postos
de trabalho para o aumento da
qualidade de vida, do desenvolvimento
dos municipios brasileiros e da
empregabilidade para o setor.

Na busca pela melhoria continua,
atualmente investem em governanca
corporative, para garantir a perpetuidade
do negdcio e oferecer uma maior
seguranca a fornecedores e clientes.
Desenvolvem  seus  planejamentos
estratégicos para a construgcdo de um
futuro mais alinhado as mudancas do
Mercado, com consciéncia das novas
ondas de evolugao, levando em conta
a convergéncia entre biotecnologia,
nanotecnologia, internet das coisas,
agricultura digital, big data, tecnologia
da informacéo e ciéncia cognitive. E,
também, através de novos sistemas
de gestao de clientes, na busca para
prover solugbes personalizadas, e
acoes de interagdo com os agricultores,
para aperfeicoar ainda mais a relagao
de parceria entre as partes.

Investimentos em capacitacao

técnica, comercial, administrativa e
financeira também tém sido constantes
no segmento, buscando preparar
a equipe de colaboradores para
atender as exigéncias crescentes dos
agricultores brasileiros que, hoje, séo
referéncias mundiais de exceléncia em
produtividade.

Portanto, se projetarmos o futuro até

2050, quando precisaremos aumentar
a producao mundial de alimentos em
50% e o Brasil tera papel preponderante
nesse desafio, para atender 9,7 bilhdes
de habitantes, os distribuidores de
insumos  agropecudrios  brasileiros
continuarao desempenhando um papel
de alta relevancia para a preservacéo
da competitividade da agricultura e da

pecudria no Pafs. R

Marcelo Prado
Engenheiro agrébnomo com Mestrado

em Gestdo Empresarial e Especializacédo
em Estratégia e Gestao de Negocios na
Universidade de Harvard. Fundador e
socio da M.Prado Consultoria Empresarial.
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AgRoss retine 1.200 clientes
e parceiros na Festa da Russia

Evento da empresa homenageou a Copa do Mundo da Russia e firmou tradicdo de comemorar
bons negdécios a cada dois anos

udo comegou ha vinte e um

anos, com um pequeno galpao

em Campinas (SP), na beira da
Rodovia Anhanguera. Na cabeca do
engenheiro-agronomo Luiz Rossi Neto,
um s6 pensamento bem-humorado:
“Sonhando como um gigante, agindo
como um caipira”. Foi assim que
surgiu a AgRoss Insumos Agricolas,
empresa pioneira em fazer promogoes
para incentivar o0s balconistas a
se capacitarem e capricharem nas
vendas. Dois anos depois, nascia a
filial de Pouso Alegre e eram lancados
o Programa de Treinamento Movel e
a campanha Troque & Ganhe para
balconistas das revendas. Depois,
viiam novas filiais e uma ligagéao forte
com o futebol, gracas a paixdo do
empreendedor pelo Palmeiras. Em

2001, na virada do século, uma outra
acao pioneira da AgRoss ganhou
forma. Uma festa para premiar e
divertir os clientes e as indUstrias
fornecedoras. De dois em dois anos. O
sucesso foi tanto que se tornou tradicao
no setor. Distribuicdo de prémios,
almoco especial e shows musicais
com estrelas como Jair Rodrigues,
Chitaozinho e Xorord, Bruno & Marrone,
Toquinho e Victor & Leo. Neste ano, a
comemoracao reuniu mais de 1.200
parceiros, clientes e convidados em
Jaguaritna (SP), e se vestiu de “Festa
da Russia”, aproveitando a motivacéo
com a Copa do Mundo de Futebol.
Mas, aqui, festar é sinébnimo de brindar
resultados. Ao longo de dois anos,
uma campanha de vendas turbina os
negdécios e cria a expectativa para o

evento. A cada R$ 6 mil, o vendedor
ganha uma cartela para concorrer
ao sorteio e o direito de levar dois
acompanhantes. Quando as portas
da Red Eventos se abriram, no fim de
junho, para o 9° Festdao AgRoss, os
participantes foram recebidos com neve
artificial, roupas e gorros de cossacos,
réplicas da cupula da Catedral de Sao
Petersburgo e flores. Na sequéncia, um
Papo de Boteco para & de animado
com os jornalistas Luis Ceara e Juarez
Soares, reunindo varios craques que ja
vestiram a camisa da Selec&o Brasileira:
Ademir da Guia, Serginho “Chulapa”,
Zenon, Dario “Dadé Maravilha”, César
“Maluco” e Biro Biro. Em seguida,
houve apresentagdo de grupos de
danga folclérica russa. Depois do
almoco, todos acompanharam um
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show de mais de duas horas com a
dupla Zezé de Camargo & Luciano. A
festa terminou com o sorteio de um
carro, uma moto e uma smart TV. E
um saldo animador. Colaboradores
da AgRoss, donos e funcionarios de
revendas agropecuarias, além de
representantes de varias indUstrias
fornecedoras, gente vinda de quinze
estados brasileiros. “E uma festa que
fazemos para todo o Brasil. Gente que
vem de todas as regides. Fico muito
feliz de saber que as pessoas viajam
tanto tempo para chegar aqui. E como
uma recompensa e um agradecimento
por tudo o que fazemos por nossos
clientes”, comemorou o agrébnomo
Luiz Rossi Neto. R

Show de Zezé de Camargo e Luciano

O homem de duas mil revendas
e doze industrias

LUIZ ROSSI NETO

* Nasceu em Jau (SP) | 61 anos
* Graduado em Engenharia
Agronémica

* Especializacdo em Propaganda
e Marketing | ESPM
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AgroRevenda - Qual a influéncia da
sua familia no seu trabalho?

Luiz Rossi Neto - Sou de uma
familia de italianos que vieram ao Brasil
para trabalhar na colheita do café.
Tinham muita veia para o Agronegdécio
e conseguiram um conhecimento muito
grande pela necessidade que passaram.
Assim como os japoneses. O sofrimento
traz uma experiéncia muito grande. Eles
trabalharam bastante e conseguiram
melhorar de vida. Acho que herdei essa
forga para trabalhar.

AgroRevenda - Sua carreira
profissional comecou onde?

Luiz Rossi Neto - Comecei a
trabalhar na Monsanto, em 1980. E
permaneci até 1997, quando resolvi
abrir a AgRoss, um negdcio focado em
redistribuigao e prestagao de servigos

AgroRevenda - Por que a AgRoss
deu certo?
Luiz Rossi Neto -

o mercado deu

Porque
reciprocidade,

contrapartida em cima da nossa
proposta. Empresario e consumidor
s6 dao certo quando um se coloca no
lugar do outro. O que eu quero e nao
quero é isso. E pronto. E um pouco
a lei da vida. Fizemos isso desde
0 momento em Qque comegamos.
Transportamo-nos para o lugar do
cliente. E deu muito certo. Até hoje,
temos um grau de fidelizacdo muito
grande. Tivemos a contrapartida. Hoje,
temos mais de duas mil revendas e
doze industrias fornecedoras.

AgroRevenda - Por que abrir a
AgRoss?

Luiz Rossi Neto - Nao havia,
no Brasil, a profissionalizagado do
atacado em insumos agricolas.
Ele era o mesmo, uma linha s6 no
atendimento ao produtor rural. E nao
havia foco. Vocé precisa do atacado
e do varejo em todos os segmentos.
Viemos com a proposta e deu muito
certo. Ficamos focados e deixamos o

atacado bem atendido.
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AgroRevenda - Como o senhor vé o

futuro do Agronegdcio brasileiro?
Luiz Rossi Neto - Em agricultura, nés
nunca podemos dizer que o negdcio
é ruim. Pode haver uma nuance aqui,
outra acola, um problema de cambio,
mas ndo ha a menor possibilidade de o
segmento sofrer abalo. O Agronegdécio
brasileiro ¢ consolidado, o mundo
depende de nods. Apesar da falta
de apoio e de uma politica agricola
adequada, da lei ultrapassada em

AgroRevenda - O que o cidadao e o
empresario Luiz esperam do novo
Presidente da Republica?

Luiz Rossi Neto - Eu espero que
seja, acima de tudo, um gestor de
prioridades. Uma pessoa que passe
por cima de promessas, conchavos
e corrupgao. E priorize o cidadao, a
economia e o Pals.

AgroRevenda - Qual o sonho do Luiz?
Luiz Rossi Neto - Nos pretendemos

simplesmente: o Brasil é agricultura de
Leste a Oeste, durante o ano inteiro. O
que vejo nesta area é crescer cada vez
mais em redistribuicao no Brasil.

AgroRevenda - Qual sua principal
marca de gestao?

Luiz Rossi Neto - O que nosso
slogan j& diz: Nossa marca é Paixao.
Respirar paixdo 24 horas, almocar e
jantar distribuicao, almocar e jantar
as necessidades de nossos clientes.

termos de agroquimicos.
assim, o agronegocio

importante para noés.

Ainda  sempre ficar neste mercado, sempre  Esta é a nossa marca. Nunca fui um
muito  oferecendo capilaridades aos nossos  imediatista, nunca procurei isso. Minha

fornecedores. O nosso sonho é  marca é saber esperar.

Rogério Fernandes Vargas | Diretor Comercial Centro-Leste da
Ourofino Agrociéncia

“E uma parceria que comegou em 2014, cresce a cada ano e vai render
ainda mais, principalmente pela estratégia e estrutura da AgRoss, que
compreende os clientes e leva as solugoes para eles. E isso combina muito
com nossa cara, nosso jeito de pensar. Em Agrociéncias, a Ourofino é uma
empresa jovem e devemos expandir bastante no futuro. E nossa estratégia
de langcamento de produtos novos certamente vai estar cada vez mais
sintonizada com esta parceria.”

Augusto Tarozzo | Gerente Comercial e Marketing da ATTA-KILL
Indastria e Comércio de Defensivos Agricolas Ltda

‘A AgRoss é uma das nossas parcerias mais longas, sdo vinte e um anos. Ela
¢ de vital importancia para nossa distribuicao no Pais todo. O Mirex-S cresceu
junto com a AgRoss. E prestigiar a festa é consagrar essa unido. Eles nos
atendem muito bem, s&o amigos, temos um relacionamento muito profundo.
O Mirex-S é um produto de prateleira e a AgRoss faz este trabalho porque
possui representatividade em todo o territorio. E temos um plano ousado
para usar as unidades AgRoss em um trabalho de posicionamento comercial,
para uso do produto. O usuario € quem mais precisa de informacéo. E a
AgRoss tem essa expertise. O produtor rural precisa do produto, comprar e
usar adequadamente as solucdes contra as pragas agricolas, e a formiga é
a pior praga agricola do Brasil.”

Claudio Ramos | Diretor Comercial Arysta responsavel pelo Brasil
“Sao mais de vinte anos de trabalho. A AgRoss € um dos maiores e mais
conceituados redistribuidores do Brasil e nosso trabalho conjunto foca muito a
area de HortiFrutis (HF). E estar aqui na festa, ao lado de mais de mil pessoas,
profissionais de varios estados, que trabalham diretamente no mercado
brasileiro, € uma satisfagéo.”

Rafael Chignolli | Consultor de Contas Especiais da Basf

‘Acredito que a Basf é, hoje, a primeira fornecedora de produtos para a
AgRoss. E a maneira mais interessante para trazermos solugdes tecnologicas
para 0 pequeno produtor. E 0 nosso brago no campo para atender esses
clientes. Eles alcangcam as regides mais distantes. S&o quase treze anos
de parceria e ela vai crescer ainda mais. Pensamos juntos em agricultura
sustentavel, eficiéncia do pequeno produtor e temos paixao pelo que fazemos.
Estamos em sintonia. O Luis vai ter que abrir muitas outras filiais.”

Ricardo Almeida | Diretor Comercial da FMC

“E uma parceria cultivada ha muitos anos. A cada periodo, a FMC pensa em
como reinventar, participar, integrar a AgRoss neste processo. Passamos por
um periodo recente de aquisicdes de novos portfolios ligados a pesquisa e
desenvolvimento, e a nossa mensagem é como transmitir essas estratégias
para o publico final. A AgRoss surge neste processo como primeiro parceiro,
aquele que capilariza essa distribuicao ao longo do Brasil, em pelo menos doze
estados. E um elo entre o fabricante, a distribuicao principal e a redistribuicao
menor, regional, nos minifindios e pequenas regides agricolas. Nosso slogan
€ “Semeando e Cultivando a Vida Juntos”. E juntos, neste caso, significa FMC,
AgRoss e o cliente redistribuidor. E o festdo é o maior evento de redistribuicéo
do Brasil. Nenhuma outra organizagao, privada ou publica, consegue juntar
tantos profissionais do segmento. E um evento Unico pela grandiosidade,
representatividade, assertividade e qualidade das pessoas que estao aqui.”

Joao Bosco de Freitas Junior | Lider de Vendas da Corteva da
Regiao Leste

“Sou amigo do Luis desde que ele abriu a empresa. Nao s6 com a Corteva,
empresa que nasceu agora, como em outros segmentos onde estivemos juntos.
Ele faz um trabalho diferenciado em distribuicao. Sempre me espelho nele
quando preciso avaliar, discutir o mercado. Para a Corteva, tornou-se um ponto
de referéncia em redistribuicdo em grande parte do Pais. No mercado onde ele
atua, ndo s6 como all crops, como o de especialidades, frutas e vegetais (HF),
nossa empresa € muito representativa em termos de produto. N6s gostamos
muito, temos uma linha pesada neste segmento e investimos muito. Trabalhar
junto com uma redistribuicao que faga nosso produto conhecido e presente em
HF ¢é a importancia hoje de nossa ligagdo com a AgRoss.”
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GAF 2018 - Blairo Maggi lanca a marca
“Brazil Agro Good for Nature”

Estratégia do Governo brasileiro nos proximos dez anos € firmar a marca de pais que avanca na
producao e exportagdo de graos e carnes, com protecao incomparavel do meio ambiente

Ministro  da  Agricultura,
Pecuaria e Abastecimento
(MAPA), Blairo Maggi,

lancou, no fim de julho, em S&o

Paulo, a marca “Brazil Agro Good

for Nature”, uma espécie de selo de

qualidade e protegao dos produtos
agropecuarios do Pais. O anuncio
foi feito durante a abertura da quarta
edicdo do Global Agribusiness Forum
2018, evento promovido pela Datagro
Consultoria e que reuniu, durante dois

dias, quase dois mil participantes,
entre  profissionais,  autoridades,
produtores,
ministros da agricultura de nove

executivos, além de
paises (Brasil, Austrdlia, Panama,
Mogambique, Togo, Gana, Botswana,
Zimbabue e Etiépia), embaixadores
de cinco nagodes (Tndia, Bangladesh,
El Salvador, Tailandia e China) e
representantes dos cinco continentes.

A nova marca é um rétulo que vai

Ministro Blairo Maggi

ser fixado nos produtos exportados.
Por meio de um QRCode, os
consumidores poderao assistir a
videos gravados no Brasil em cinco
idiomas. “A ideia é criar confianca
entre produtor e consumidor. E uma
marca do Brasil. O mundo precisa
saber que ndés produzimos sem
agredir o meio ambiente. Muitas
empresas e entidades j& possuem
marcas, mas esta é oficial, do Palis.
E faz parte da nossa estratégia geral
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de aumentar nossa participacao
no mercado agropecuario mundial
de 7% para 10%, o que significa
quase 40 bilhdes de ddlares a mais”,
justificou Blairo Maggi.

O ministro voltou a salientar que o
Brasil usa apenas 21% do territério
para a produgdo agropecudria e
preserva mais de 60% das terras,
com vegetagcao original. Area
equivalente a 48 paises da Europa.
“Sem falar que os proprietarios
rurais mantém intactos 35% dos
solos e das matas, sem receber
um sé tostdo por isso. Ninguém,
nenhum governo do mundo tem o
direito de nos acusar de promover
ndmeros

desmatamento. Temos

comprovados que mostram

exatamente o inverso”, declarou.

O comandante do MAPA revelou que
o objetivo brasileiro é aumentar a
producao de carnes de 27 milhdes
de toneladas para 35 milhdes em
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2028, e a producao de graos de 233
milhdes de toneladas a 302 milhdes
de toneladas no mesmo periodo.
“Temos que nos preparar para
isto. Tecnologia no campo, marca
internacional, infraestrutura, definicao
de metas e estratégia para conquista
e manutencao de mercados. Temos
terras, respeitamos o meio ambiente
e ainda saimos na frente dos
concorrentes por termos ja, hoje,
mais jovens e mulheres atuando no
Agronegécio”, finalizou Blairo Maggi.

O Global Agribusiness Férum 2018
apresentou doze painéis tratando
de temas como graos, energia,
crédito rural, preservagado, midia
do agro, big data, nanotecnologia,
além de quatro startagro’s sobre as
principais novidades tecnolégicas
que chegam ao Agronegécio. Foram
nada menos do que 70 palestrantes
e debatedores. E uma preocupacao
fixa em proteger o planeta e melhorar
a vida das populagbes. “Todas as

L Ll N e

Ministros e delegados de mais de 20 paises

nagdes precisam trabalhar juntas
por um Agronegécio mais produtivo,
rentavel, sustentavel, de qualidade.
Assim, nado sé teremos seguranga
alimentar, como ajudaremos a
promover a paz social entre todos
os povos”, declarou na abertura
oficial Plinio Nastari, presidente da
Datagro Consultoria.

O Global Agribusiness Foérum
(GAF) 2018 foi promovido pela
Sociedade Rural Brasileira em
conjunto  com a Associagao
Brasileira de Produtores de Milho
(Abramilho), Associagao Brasileira
dos Produtores Exportadores de
Frutas e Derivados (Abrafrutas),
Associacao Brasileira dos
Criadores de Zebu (ABCZ), Uniao
Nacional do Etanol de Milho (UNEM),
o Férum Nacional Sucroenergético
e a DATAGRO Consultoria. O Grupo
parceiro do Global
Agribusiness  Férum como midia

apoiadora do evento. Ri

Publique ¢é
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exclusiva Clarion Sadde Animal.
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por onde andamos... |
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Jodo Adrien, da Sociedade Rural Fala Carlao no evento da Agross, com  Com Mauricio Graziani, Presidente
Brasileira, e Maria Tereza Vendramini, Luiz Rossi, em Jaguarituna (SP) da Phibro, na reuniao da Asbram,
da Rural Jovem em Sao Paulo

DSM

3 BRIGHT SCIENCE. BRIGHTER LI

=

Com Fernanda Mendonga, na DSM, em Sao Paulo

Com Elizabeth Chagas, na Asbram,
em Sao Paulo

Eduardo Savanachi, da Quartetto Em Ribeirdo Preto (SP), com os

Com Renata Guasti, Gerente de
Pessoas da UCBVET, Comunicacéo, Mariele Previdi, da amigos da UCBVet, Marcelo Brunini e
em Ribeirdo Preto (SP) Attuale e Rodrigo Castejon, GAF 2018 Nilton Martini

Com Geraldo Campos, em Séo Paulo Com Mariana Pacini, da Land Rover Michele Bastos, Thales Vechiato, da
Ourofino e Carlao da Publique
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Rodrigo Castejon, Jodo Marchesan,
Presidente da ABOMAQ e Jodo Adrien

Plinio Nastari, CEO da Datagro

Omar Khan, Diretor Global da Camara
de Comeércio e Industria de Dubai

_ E
Luiz Ceara, Juarez Soares, Luiz Rossi Neto e os craques Dario, Serginho Chulapa,
Ademir da Guia, César, Zenon e Biro Biro

Luis Ceara no Festao Ag_Ross
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Colosso

A marca que oferece um
colosso de resultados.
4

Com mais de 1bilhdo de tratamentos,
Colosso é sinbnimo de confiabilidade e
seguranga no tratamento de parasitas

externos através de suas formulagdes e
concentragdes diferenciadas.

Uma familia inteira de solugdes pronta

para alavancar seus resultados.
Colosso, aprovado por Leandro Baldissera.
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CRINA GumiStar

" Fosbovi® Confinamento CRINA® RumiStar™.
O furacao da produtividade comprovada.

Centenas de clientes testaram e comprovaram
o verdadeiro fenbmeno da pecuaria brasileira.

. R SCIENCE HTER LIVING
Acesse www.furacaotortuga.com.br .




