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entrevista José Roberto Mendonga de Barrt¢ ‘
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Brasil avanca com produtividade’

odos os paises devem se sentir

honrados em produzir homens

publicos e empresérios sabios,
competentes e polidos. E o caso do
Brasil, com esse senhor que conhece
o Agronegdcio nacional e mundial por
dentro, por fora e pelos lados. Analisa
crises e crescimento com inteligéncia,
boa educacéo e clareza. Certamente,
habitos cultivados ao longo de mais
de trés décadas como professor
de Economia na Universidade de
Séo Paulo (USP). Mesma Academia
onde cursou a faculdade e se tornou
Doutor. O Pés-Doutorado veio na
sequéncia, no Economic Growth
Center, na Universidade de Yale,
nos Estados Unidos, nos anos de
chumbo da Ditadura Militar, em 1974.
Ainda naquela década, foi pioneiro
ao fundar a MB Associados, empresa
de consultoria econdémica que hoje
atende a aproximadamente 50 das
maiores empresas € instituicdes
financeiras brasileiras, especialmente
no setor de agronegdcio.

José Roberto Mendonca de Barros foi
um dos mais respeitados profissionais
a atuar na implementagao do Plano
Real, que derrotou a megainflacao
brasileira, e ocupou a Secretaria de
Politica Econdmica do Ministério da
Fazenda e a Secretaria-Executiva
da Cémara de Comeércio Exterior da
Presidéncia da Republica, de 1995 a
1998. Integrou varios conselhos de
administracdo e consultivos, como
BM&FBOVESPA, Frigorifico Minerva,
Banco Santander (Brasil), Grupo
O Estado de Sao Paulo, Tecnisa,
Federagao Brasileira dos Bancos
(FEBRABAN), Usinas
Associacdo Sociedade de Cultura

[tamarati,

Artistica, Fundagdo Bunge e Fosfertil
| Ultraferti e Pao de Agucar. De
quebra, ainda dirigiu a Fundagao
Adib Jatene, desenvolveu e estruturou
o Projeto do Novo Mercado para a
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BOVESPA, foi membro do Comité
Estratégico da Companhia Vale do Rio
Doce e recebeu, em 1998, o prémio
“Economista do Ano”, da Ordem dos
Economistas do Brasil.

A tarimba acumulada facilita o
diagnoéstico para o que ocorreu ao
nosso Pais nos Ultimos anos. “Os
governos do PT levaram ao limite a
ideia de que o Estado deve liderar
todas as facetas do crescimento
econdmico. E, para isso, deve gastar,
criar empresas estatais. O fracasso foi
gigantesco e o déficit fiscal acumulado,
uma enormidade”, dispara com calma.

Aos 75 anos, permanece firme
na direcao da sua consultoria e
¢ chamado constantemente para
dar palestras no Brasil inteiro e no
exterior. “Mendongéo”, como também
¢ conhecido, ja passou pelo mundo
das Letras, tendo sido articulista do
jornal “O Estado de S. Paulo” e escrito
varios livros. O Ultimo deles, langado
em 2012, tem um titulo bem sugestivo
para ilustrar o exame de José Roberto
sobre o atual momento econdmico
que o Brasil atravessa: “Crescer
nao é facil”. A Revista AgroRevenda
encontrou o economista em Campinas
(SP), durante o evento nacional
promovido pela Associagao Brasileira
das Industrias de Tecnologia em
Nutricao Vegetal (ABISOLO). Ele falou
sobre as perspectivas da Economia e
do Agronegoécio do Brasil e do mundo.
Tratou das reformas estruturais do
Pais, elogiou o desempenho dos
empresarios  rurais, analisou as
consequéncias da guerra comercial
entre Estados Unidos e China e langou
um recado otimista: “O que devemos
enfrentar ndo é nada pior do que ja
tivemos que encarar no passado. Daf
minha conviccdo de que devemos
seguir bem e adiante”. E o otimismo
dos sabios. Acompanhe.

AgroRevenda - Qual o tamanho do
problema chamado Economia do Brasil?
JOSE ROBERTO MENDONCA DE
BARROS - O Brasil est4d saindo
muito lentamente da pior recessao, a
mais grave crise econdmica de sua
histéria. Saindo, o que é bom, mas
devagar demais, o que é ruim. De
2014 a 2018, o Produto Interno Bruto
(PIB) brasileiro caiu quase 5%. E o
PIB per capita decresceu mais ainda.
Nunca tivemos um recuo dessa
natureza, nem mesmo na década de
1930, depois da depressao mundial
da Bolsa de Nova lorque. Em 2015
e 2016, tivemos tombos enormes,
em 2017, crescemos timidamente,
em 2018, miseros 1,1% e, neste
ano, dificilmente avancaremos mais
do que 1,5%. Isto é, ainda nao
conseguimos voltar a posigdo que
estdvamos no inicio do Governo de
Dilma Rousseff.

AgroRevenda - Por que caimos tanto?
JOSE ROBERTO MENDONGCA
DE BARROS - Os governos do PT
levaram ao limite a ideia de que o
Estado deve liderar todas as facetas
do crescimento econémico. E, para
tanto, deve gastar, criar empresas
estatais, puxar tudo isso. O fracasso foi
gigantesco e o déficit fiscal acumulado
uma enormidade. Basta ver a situacao
de estados como Rio de Janeiro,
Minas Gerais, Rio Grande do Sul, Rio
Grande do Norte, que mal conseguem
pagar salarios em dia. Além disso,
nao cresceu a produtividade, logo,
nao houve desenvolvimento. Isso é
verdade para uma pessoa, para as
empresas e para o Brasil. Quando
ndo ha aumento da produtividade,
n&o ha progresso.

AgroRevenda - Por que ainda nao
conseguimos voltar a crescer bem?

JOSE ROBERTO MENDONCA
DE BARROS - Nossa inflagdo esté

AgroRevenda 9
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absolutamente controlada, 3,5%, 3,4%.
Veja nosso vizinho, a Argentina, com
inflagdo de 50% e olhando para cima.
Temos os juros mais baixos de nossa
historia, 6,5%. E um setor externo
robusto, sobra délar. De novo, olhe para
nosso vizinho, onde ha uma escassez
aguda da moeda americana. Nossa taxa
gira em torno de R$ 3,80 e, na Argentina,
¢ de R$ 43,00. Mas temos uma tarefa
inadiavel, uma pauta de reformas, que
comega pela Previdéncia, e precisa ir
em frente. Nao ha saida. O desarranjo
fiscal é de tal natureza que néo temos
como ir adiante sem mudar. Por outro
lado, a crise foi tdo severa, periodo
longuissimo de taxas de desemprego
elevadas e desarranjo nas empresas.
O resultado é um desastre, 30% das
empresas brasileiras nao conseguem
fazer dinheiro para pagar os juros das
dividas. Quem esta nessa situagdo tem
data para quebrar ou desaparecer.

AgroRevenda - E como esses empresarios
seguem atuando?

JOSE ROBERTO MENDONGA
DE BARROS - Na MB Associados,
costumamos dizer que sao empresas
que atuam no “modo de sobrevivéncia”.
Elas cortam pessoas, pagam mal os
fornecedores, atrasam salarios, devem
aos bancos, nao recolhem tributo e
assim sucessivamente. Muitas delas
estao em recuperacao judicial.

AgroRevenda - E os trabalhadores?

JOSE ROBERTO MENDONGCA DE
BARROS - Outro drama. Do ponto
de vista das famlilias, ndo é s6 o
desemprego. H& um nlumero enorme
de pessoas que ainda trabalham, tem
uma ocupagao, mas esta trés camadas
abaixo da qualificagao que possui. Todo
mundo conhece uma secretéria bilingue
que era uma alta executiva. Um gerente
de banco que virou motorista de Uber.
Gente que tem renda, esta ocupada,
mas com uma margem muito baixa.

Isto limita a retomada do crescimento,
amedronta as pessoas que fogem de
fazer dividas.

AgroRevenda - Entdo, como voltar a
crescer?

JOSE ROBERTO MENDONCA
DE BARROS - Nos Ultimos trés ou
quatro anos, temos uma convergéncia
que aglutina até mesmo gente da
esquerda. Todos pensando que, para
voltar a crescer de modo sustentavel,
é preciso tomar duas decisoes.
Resolver a questao fiscal e reformar a
Previdéncia. Mudando a Previdéncia,
ajeitamos as contas, permitimos que o
Banco Central derrube ainda mais os
juros, de forma significativa, o que vai
permitir a volta dos investimentos.

AgroRevenda - Qual o papel do crédito,
dos investimentos, para uma retomada
vigorosa?

JOSE ROBERTO MENDONGA DE
BARROS - Quem investe, cresce. O
agronegécio sabe disso. SO cresceu
nesses Ultimos anos porque néo deixou
de investir. E, hoje, ha ociosidade neste
quesito em todas as areas. Principalmente
quando tratamos de infraestrutura. E como
ndo hé dinheiro publico, privatizacoes
e concessdes sao fundamentais. Se as
duas coisas andarem, podemos voltar a
crescer. Se ndo for assim, n&o vamos sair
do pantano.

AgroRevenda - Entdo, vamos a pergunta
fatal: a Reforma da Previdéncia passa ou
nao passa?

JOSE ROBERTO MENDONCA DE
BARROS - Parece que sim. Mas néao
a pretendida pelo Governo e que nao
se sabe se sera suficiente para trazer
de volta o crescimento sustentavel.
Na proposta original do Governo,
a economia seria de R$ 1,2 trilh&o.
Como o presidente se adiantou e ja
entregou algo, pode ficar em torno de
R$ 800 bilhoes.

AgroRevenda - E se ficar abaixo?

JOSE ROBERTO MENDONGA DE
BARROS - Se for menos do que R$
500 bilhdes, vai ser realmente muito
“meia-boca” e vamos continuar tendo
dificuldade para crescer. Se ficar entre
R$ 700 bilhdes e 800 bilhdes, o Brasil
pode voltar a crescer 3% a partir de
2020 e de forma sustentavel. Digo isso
porque a parte de concessdes é mais
facil, desde que o projeto seja bom.
Assim, vamos ter o investimento, o
dinheiro vai ser privado e tudo pode
acontecer. Hoje, a escolha no Brasil €
100% politica, Reforma da Previdéncia,
0 que para a gente é um sonho, n&o?

AgroRevenda - Como o senhor analisa
o desempenho do Agronegdcio
brasileiro nesses “anos de chumbo”
da economia?

JOSE ROBERTO MENDONGA
DE BARROS - Ele foi o Unico setor
relevante da economia a crescer
consistentemente no periodo de crise.
E a diferenca é gritante. De 2014 a
2018, o PIB como um todo caiu 4,7%.
O PIB dos Servicos caiu 3,2%. O PIB
da Industria caiu 10,2%. A Construcéo
Civil caiu, acumuladamente, incriveis
26%. E o Agronegdcio cresceu 10%.
Tem que haver algo especial neste
segmento para ele desempenhar
consistentemente. E nado €é uma
questao de uma “safrona” aqui e ali.

AgroRevenda - Qual foi a chave do
sucesso?

JOSE ROBERTO MENDONGCA DE
BARROS - Nao ocorreu por acaso e
estd fartamente documentado. O Agro
construiu um modelo assentado em
duas pernas fundamentais. Aplicacéo
sistematica de conhecimento cientifico
na producdo de novas tecnologias
que trazem aumento sistemético de
produtividade e isso esta entronizado
no setor. Vocés vao a feiras pelo Brasil
inteiro e podem ver a ferocidade dos
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produtores rurais para conhecer tudo,
ver as Ultimas novidades, como corrigir,
as novas tecnologias. A reversao do
lucro no setor ja se tornou normal. Uma
fazenda do Parang, ha trinta anos, tinha
uma produtividade de 15 sacas de soja
por hectare. Hoje, a cabeceira da lavoura
pode atingir 100 sacas por hectare.
Ao procurar essa produtividade, o0s
produtores permitem a baixa sistematica
no preco dos alimentos no varejo, ser
competitivo & fora. Permitem pagar as
estradas, os portos.

AgroRevenda - E a segunda perna?
JOSE ROBERTO MENDONCA DE
BARROS - E que o setor sempre esteve
aberto a competicdo internacional. E é af
onde os fortes ganham mais. E participamos
ativamente. Nao é a toa que os mais
respeitados  organismos  internacionais
sdo unanimes em afirmar que, do total de
alimento a mais que sera produzido no
mundo até o fim da década de 2030, havera
de 30% a 40% de participagéo brasileira.
Falo de gente como o Departamento de
Agricultura dos Estados Unidos (USDA),
a Organizagéo para a Cooperagéo e 0
Desenvolvimento Econémico (OCDE) e a
Organizacao das Nagoes Unidas (FAO).

AgroRevenda - A disputa comercial entre
China e Estados Unidos é prova disso?
JOSE ROBERTO MENDONGCA DE
BARROS - Exatamente. No caso da soja,
os Estados Unidos sempre venderam
mais aos chineses do que o Brasil. Em
2014, era assim. Em 2017, os americanos
embarcaram 30 milhdes de toneladas e
nos, 53 mihodes de toneladas. No ano
passado, por causa da guerra, a China
comprou 8 milhdes de toneladas de soja
dos EUA e 70 milhdes de toneladas de
soja brasileira. Somos competitivos.

AgroRevenda - Estamos no limite ou ha
novos desafios?

JOSE ROBERTO MENDONCA DE
BARROS - Penso que ainda temos
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mais caminhos a percorrer. Estamos
condenados a continuar perseguindo
mais produtividade. Para ser bem
sucedido, temos que andar sempre
para frente. Temos que apostar na ‘bola
da vez' que é a Agricultura de Precisao.
propriedades
desenvolvimento dos

Digitalizagao das
agricolas,
modelos operacionais e conectividade
nas propriedades. Ajudar na luta para
efetivamente termos uma queda ainda
maior dos juros. Ampliar o seguro real.
E ha a questdo bem problematica da
sanidade animal, em que definitivamente
nao vamos bem. Especialmente na area
de carne vermelha. E sdo problemas
nossos.  Logicamente, enfrentamos
protecionismos, barreiras, mas erramos
demais nesse ponto. Operagdes como
a ‘Carne Fraca’ mostraram isso. Avancar
na sustentabilidade dos sistemas de

producao, com a integracdo Lavoura —

Entrevista do José Roberto para o Fala Carlao, durante a Gltima edicao do Ethanol Summit

Pecuéaria — Floresta, € possivel. Avangar no
Cadastro Ambiental Rural. E, por dltimo,
a agua. O mundo vai disputar alimentos
e &gua no futuro e temos aqui dentro
muito desperdicio e falta de cuidado com
este recurso. Um bom exemplo é o Rio
Séo Francisco, que nao consegue mais
produzir energia elétrica e, ao mesmo
tempo, oferecer 4gua para quem mora
a0 lado. Ele esta morrendo. E um desafio
gigantesco que temos que resolver.

AgroRevenda - VVamos superar tudo isso?

JOSE ROBERTO MENDONGCA DE
BARROS - O que devemos enfrentar
ndo é nada pior do que j& tivemos que
encarar no passado. Daf minha convicgao
de que devemos seguir bem e adiante.
O Agronegdcio pode falar em alto e bom
tom que é o Unico no Brasil que cresce
e avanga com qualidade e produtividade.
Que a gente continue assim. Rl

AgroRevenda 11
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ENCOLHERAM O PIBBRASILEIRC

Interacao marca IX Congresso ANDAV

Nova edicao do maior encontro do setor traz especialistas e temas estratégicos com
ainda mais dinamismo e interacao entre os participantes

ntre os dias 12 e 14 de agosto,
vai ser realizada a nona edicao
do Congresso ANDAV — Foérum
e Exposicdo, reunindo  diversos
profissionais do agronegécio. O evento

é promovido pela Associagdo Nacional

dos Distribuidores de  Insumos
Agricolas e Veterinarios (ANDAV) e
acontecerd no Transamerica Expo
Center, em S&o Paulo. Atualmente,
o Congresso ANDAV é considerado

0 maior encontro do segmento de

distribuicdo de insumos agropecuarios
do mundo, trazendo especialistas
renomados, temas estratégicos e
melhores praticas do setor. Luciana
Kalaf, coordenadora de Marketing da
ANDAV, conta que uma das novidades
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da edicao de 2019 é o maior dinamismo
e a participagéo dos presentes. “Havera
algumas mudangas nos formatos
para que o publico interaja ainda mais
com o conteldo, que é sempre feito
especiamente para o distribuidor de
insumos agricolas. Além disso, queremos
aumentar a possibilidade de networking

entre os participantes”, afirmou.

A edigcdo deste ano terd como tema o
“Distribuidor 4.0", tratando dos efeitos
das novas tecnologias no negdécio de
insumos. A programacao contara com o
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Férum do Congresso ANDAV, principal
programa de conteldo do mercado, o
Treinamento EDUCANDAV, o Innovation
Show Case e 0 2° Encontro das Mulheres
da Distribuicdo, com palestras sobre
lideranga, sucessao e desenvolvimento do
trabalho feminino no agronegdécio. Outra
palestra ja confirmada é a do economista
Ricardo Amorim, que abordara o primeiro
semestre do novo governo brasileiro e os
impactos para o setor.

“Os participantes podem esperar
muito conhecimento e ideias praticas

Congresso ANDAV em 2018
para serem aplicadas no dia a
dia. O Congresso ANDAV trara
um conteldo para enriquecer as
empresas, direcionando as suas
gestées. O objetivo é oferecer
informacoes especificas do
mercado, que serao utilizadas pelos
distribuidores para manter suas
empresas sustentaveis, fortes e
competitivas”, revela Luciana.

Para fazer sua inscricao ou ter mais
informagoes, visite o site:
www.congressoandav.com.br Rl
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ANDAYV entrevista W

Quem ja foi, aprova!

“Entendo que € o evento mais
importante da distribuicdo no
Brasil. E uma oportunidade

para estar em contato com
informacdes inerentes aos NOssos
negocios, com pensamento no
presente e no futuro. L3, também
encontramos possiveis Novos
fornecedores, pessoas que fazem
parte do agronegocio. E tudo isso
e importante para agregar valor ao
nosso trabalho, a nossa empresa.”

Aldair Soares Santos
Preciséo Rural (PR)

“O Congresso nos da a
oportunidade de atualizar
informacdes e nortear os
NOSSOS hegocios, além de
encontrar colegas do mesmo
segmento que, embora de
outras regides, enfrentam
as mesmas dificuldades. A
exposicao das empresas de
agroquimicos € mais um
diferencial do evento. Em

)

2019, estarei la novamente.’

Jocelio Siloti
Silote e Cia Litda.

PESQUISA ANDAY 2018

* 1.019 respostas | 60% dos socios

* 82% séo proprietarios | 16% também sdo produtores rurais

* Regido Sul (35%), Regido Centro-Oeste (32%), Regido
Sudeste (24%), Regiao Nordeste (6%) e Regiao Norte (2%)

PLANETA BRASIL

* Oito milhdes de propriedades rurais

* 80% com area de até 50 hectares

* 14% com area entre 50 e 200 hectares

* 6% com area acima de 200 hectares

PLANETA REVENDA BRASIL

* Mais de cinco mil CNPJs Revendas - legalmente aptas

* 1.600 sao associadas a ANDAV

* 82% dos insumos da indUstria chegam aos produtores
pelas revendas

* ANDAV foi criada em 1990.

* Entidade possui 1.604 associados | Presengca em 600

municipios e 24 estados
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entrevista

HENRIQUE MAZOTTINI

PRESIDENTE EXECUTIVO DA ANDAV

Ele & engenheiro-agrénomo, graduado na Faculdade de
Agronomia e Zootecnia Manoel Carlos Gongalves, tendo
centrado seus estudos na area de Fitotecnia. E é Gestor
na ANDAV desde margo de 1995. Sao quase vinte e cinco
anos ajudando a levar as novas tecnologias da industria
para o produtor rural. “O distribuidor esta todo dia no
campo”, gosta de falar Henrique Mazottini. E como
esta. A entidade atua em mais de 600 municipios do
Brasil, marcando presenca em 25 estados com seus
1.604 associados.

Revenda — Qual o principal objetivo da ANDAV?
HENRIQUE MAZOTTINI — Ajudar o produtor a produzir
mais e melhor. A Distribuicéo esta interessada em divulgar
e repassar os produtos novos aos empresarios rurais. O
empreendedor do campo tem que atuar com tranquilidade
e nds temos que oferecer os insumos, sem percalgcos
durante as safras. Até 2030, teremos que produzir
30% a mais de alimentos para o mundo inteiro. Nossa
responsabilidade ¢ muito grande.

Revenda — E quais as principais acoes desenvolvidas?
HENRIQUE MAZOTTINI - Trabalhamos com os
associados na representatividade, com educacao
corporativa, sustentabilidade do processo, gestao
empresarial e assisténcia técnica e juridica. Damos
retorno sistematicamente aos associados nestes 29
anos de existéncia. E, também, fazemos a transferéncia
da tecnologia ao produtor. Temos énfase, ainda, em
meio ambiente. Enfim, € um setor que oferece milhares
de empregos diretos, fazendo a integracao entre os
fornecedores de insumos e a cadeia de distribuicdo, e
crescendo diariamente.

Revenda - Quais as grandes batalhas da entidade?
HENRIQUE MAZOTTINI - Trabalhamos em inUmeras
cameras e diversos conselhos, mas, principalmente, junto
ao Ministério da Economia, ao Banco Central e ao Ministério
da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (MAPA), em dois
tépicos. Linhas de crédito ao Agronegdcio, dinheiro novo
para irrigar todo o sistema.E o seguro rural, de crédito.
Trabalhamos muito nesse sentido.

mai/jun 2019

Henrique Mazotini, Presidente Executivo da ANDAV.

Revenda - E ha, também, a Pesquisa?

HENRIQUE MAZOTTINI - Sim, nossa pesquisa. Sim,
no ano passado, nada menos do que 60% dos sécios
responderam, 1.019 para ser exato. E, em 2019, queremos
chegar bem perto de 100%. Gente de todas as regides do
Brasil, a maioria de proprietarios do negécio, mas muitos
deles também s&o produtores rurais. O que demonstra
nossa capilaridade de atuacao.

Revenda - Qual é esta real capilaridade?
HENRIQUE MAZOTTINI - O Brasil possui 7,5 milhées
de propriedades rurais. 80% deste total sdo areas com até
50 hectares. O time ANDAV atende mais de trés milhdes
de propriedades rurais. Hoje, no Pais, sdo mais de cinco
mil CNPJs revendas, legalmente aptas. E 1.600 delas sao
associadas a nossa entidade. Pois bem, 82% dos insumos
da industria chegam através deles aos produtores rurais
em todo o territério brasileiro. Dai, vocé veja a importancia
e a capilaridade da nossa atuacao. Essa integracdo de
trabalho entre produtos, fornecedores dos insumos de
producado e distribuidores faz com que o publico-alvo
esteja sempre avido por receber informagdes e utilizar as
novas tecnologias. R
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Solucoes para revendas e cooperativas

DSM promove Semana da Revenda e relne trezentos distribuidores e cooperativas

Rafael Andrade, Gerente de Marketing - Novas acoes em 2019 e outras novidades para os parceiros de negécios.

mercado de revendas e

cooperativas cresce de forma

pujante e oferece muitas
oportunidades para alcancar melhores
resultados. Para isso, industria e
varejo devem somar forgas e focar o
que realmente importa — o potencial
consumidor, denominado “shopper”.
Quem ¢ esse potencial consumidor?
Como fazemos para que ele nao
desista da compra em um ponto de
venda e migre para outro?

Varias lojas perdem seus consumidores
por questdbes que, muitas vezes,
podem ser solucionadas facilmente.
A principal delas é a distribuicdo de
produtos sem sinalizagao adequada.
Nao h& nada mais incomodo do que
estar em um ponto de venda e nao
encontrar o produto que procura. E,
pior ainda, quando vocé encontra o
produto, mas nao tem auxilio para
obter mais informacdes e tirar ddvidas,
como preco, atributos funcionais etc.

Com o intuito de estreitar o
relacionamento  com a  cadeia
varejista, a DSM, detentora da
marca Tortuga, realiza acbes com
as revendas parceiras, em que sua
equipe técnica comercial apresenta
produtos  do
portfélio, além de treinamentos para

a diversidade de

melhorar a exposicao da categoria de
suplementos minerais para bovinos,
equinos, caprinos e ovinos.

“Durante 0 més de maio, ocorreu a
terceira onda de eventos do programa
de relacionamento da DSM, a ‘Semana
da Revenda’, com a participacao de
aproximadamente trezentas revendas
e cooperativas. Para noés, trata-se
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de uma o6tima oportunidade para
falar a respeito das nossas solugoes
para mais de 1.500 pessoas. Nossa
equipe de vendas é responsavel por
esse sucesso, desde a organizagao
até a execugdo das acdes, com
dicas para auxiliar a loja a expor os

mai/jun 2019

produtos de forma adequada, dentre
outras solugdes. Toda a repercussao
dessas acoes pode ser acompanhada
através dos stories que publicamos
no nosso Instagram @tortuga.dsm,
que geraram, até o momento, mais de
trés mil visualizagbes e interagbes de

Produtos bem expostos e de facil visualizacao.
forma orgéanica”, disse Rafael Andrade,
gerente de marketing Revendas e
Cooperativas da DSM, contando que,
ainda neste ano, havera novas agbes
como essa, além de outras novidades
destinadas aos parceiros de negocios
revendas e cooperativas. Rl
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Casa do Produtor faz 30 anos

Revenda junta-se a Ourofino Saude Animal para ajudar o Hospital Vale do Guaporeé

a venda de um trator surgiu

o capital que deu inicio a

loja que hoje fica em um
predio de 800 metros quadrados,
onde 65 colaboradores trabalham
diariamente, alguns ha mais de 25
anos, para entregar tudo em pecuaria
e agricultura ao mercado mato-
grossense. Assim pode ser resumida
a histéria da Casa do Produtor,
fundada pelo casal Amelho e Neuza
Volpato, loja agropecuéria que, em
2019, completa 30 anos, muitos deles
com a Ourofino Saude Animal como
parceira. Nesse ano de celebracao,
as duas empresas se juntam em prol
da solidariedade ao Hospital Vale do
Guaporé, a Santa Casa do municipio
de Pontes e Lacerda. A agao “Doe
uma Esperanga” acontece durante
todo o ano e parte do faturamento
empresarial, contabilizado no
periodo com as vendas de produtos
da Ourofino, sera destinado para

melhorias no local e para manter as
suas operagoes.

De acordo com Rodrigo Chiroli,
gerente regional da industria
veterinaria no estado, o hospital tem
uma boa estrutura, mas precisa de
ajuda para manter o funcionamento.
Por isso, surgiu a ideia de realizar uma
campanha com renda destinada para
a instituicao. “Estamos embasados
no pilar da Ourofino de ‘envolver e
colaborar’ ndo s6 com a produtividade
da pecuaria, mas em fazer a diferenga
na vida das pessoas também, levando
uma assisténcia médica digna aos

pacientes do hospital Vale do Guaporé.

Com a intencao de obter os melhores
resultados possiveis, escolhemos para
integrar a iniciativa todas as solucoes
da companhia para o mercado
regional, como os endectocidas Master

LP e Evol”, frisa. Chiroli ressalta que

as empresas pensam em outras
maneiras de aumentar a abrangéncia
da acado. “Pretendemos criar um dia da
solidariedade, em que todas as vendas
realizadas sejam revertidas para a
causa social”, explica o profissional.

Essa ndo é a primeira vez que as
duas companhias se juntam para
levar diferenciais de mercado aos
clientes. Segundo Cezar Augusto
Volpato, diretor geral da Casa do
Produtor e filho do casal fundador da
loja, os compradores da loja ja foram
surpreendidos com grandes ofertas na
linha de produtos da Ourofino. Esse
mesmo publico sera contemplado com
muitas novidades em 2019. “Diversas
campanhas  promocionais  foram
elaboradas por conta do aniversario da
empresa. Havera sorteio de prémios
e entrega de brindes personalizados.
Continuaremos a olhar para todos
0s nossos clientes, do pequeno ao
grande produtor rural, para todo o
publico da cidade”, especifica.

Volpato ainda comenta que a Casa
do Produtor tem o objetivo de gerar
riqueza por meio da producdo rural e
acredita em grandes parcerias, tanto
com os fornecedores quanto com 0s
clientes internos e externos, para fazer
a diferenca na vida das pessoas “Os
produtos e pessoas da Ourofino nos
colocam em uma posicéo confortavel
de seguranca e respaldam esse
sentimento, que transmitimos aos
nossos clientes. E importante frisar
que buscamos estar sempre a frente
no mercado. Essa parceira com
uma empresa de vanguarda nos
proporciona vantagem nesse sentido”,
assegura Volpato. R
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UCBVET brilha na Megaleite

Participagao na feira em Belo Horizonte coroa parceria com a Associagao Brasileira
dos Criadores de Girolando e oferece diversas opcoes as revendas

UCBVET Saude Animal, uma

das principais farmacéuticas

veterinarias brasileiras, aposta
na Megaleite, que é realizada em junho,
em Belo Horizonte (MG), para fortalecer
seu portfélio voltado a pecuaria leiteira.
A participagao coroa a parceria firmada
recentemente com a Associagao
Brasileira dos Criadores de Girolando,
que permitira a UCBVET fazer parte
do lounge ‘Parceiros Master’ na feira.
“Temos certeza e confianga na parceria
estabelecida com a Girolando, que
nos da a oportunidade de trabalhar
junto aos associados de todo o Brasil
e aprender com a evolucao, rusticidade
e produtividade da raga. Da mesma
forma, estamos abrindo as portas
da empresa para entregar servicos,
solucbes e inovacdes que vao auxiliar
os criadores no dia a dia da atividade
leiteira”, destaca o médico-veterinario
Marcos Ferreira, Gerente de Produto da
UCBVET Saude Animal.

Em seu espaco no Parque da Gameleira,
na capital mineira, onde ocorre o
evento, a UCBVET apresentara aos
produtores suas solugdes para tornar
a atividade cada vez mais eficiente
e produtiva. A empresa destaca
no evento o Cursotrat, um produto
inovador destinado ao tratamento
da diarreia em bezerros por meio de
uma molécula nova e exclusiva. Trata-
se de um antimicrobiano de amplo
espectro a base de prata coloidal,
indicado para o controle e o tratamento
da doenca. “Mesmo podendo ser
aplicado em todas as fases do animal,

o Cursotrat é indicado para os casos
de diarreias em bezerros, pois sua
formula exclusiva proporciona maior
eficiéncia e

resposta  terapéutica

rapida, reduzindo significativamente
0s prejuizos causados pela doenga”,

ressalta Ferreira.

Outro produto em destaque da UCBVET
na Megaleite é o anti-inflamatério
Fluxinina Injetavel, que compde o
protocolo de tratamento de diarreia,
com agéo analgésica e antipirética,
proporcionando conforto ao animal.
“Sabemos que a alta ocorréncia de
diarreia em rebanhos leiteiros é fator de
grande preocupagao aos pecuaristas
por conta das perdas econémicas e
sanitérias. Por isso, destacaremos na
Megaleite, para produtores e revendas,
nossas solugoes para tratar da diarreia,
considerada uma das principais causas
de perdas de bezerros na pecuaria”,
salienta o médico-veterinario.

A UCBVET tera, ainda, uma importante
participacdo  na
fornecedora dos produtos Ocitocina

Megaleite  como

Forte UCB aos animais do Torneio

Leiteiro.  Produto  consagrado no
mercado, a Ocitocina Forte tem acéo
sobre a musculatura da glandula
mamaria e promove O aumento das
contragbes musculares dos alvéolos
e canais galactéforos, favorecendo
a descida do leite e auxiliando no
tratamento e na prevencao da mastite,
por contribuir com maior fluxo e
esgotamento total da glandula maméaria

e pela eliminacao do leite residual.

Marcos Ferreira - Gerente de
Produto da UCBVET Sadde Animal.

A UCBVET estd entre as cinco
empresas farmacéuticas veterinarias
nacionais com maior faturamento e
atua no Brasil, em toda a América
Latina e Central, Africa e Oriente
Médio. Tem portfolio com 63 produtos
em mais de 100 apresentacoes.
Sédo medicamentos veterinarios de
acdo terapéutica,
e antimicrobianos. A

antiparasitarios
companhia
possui laboratérios e fébricas em
Jaboticabal (SP), uma unidade de
negdécios em Ribeirdo Preto (SP) e 339
colaboradores, além de representantes
comerciais. Fabrica medicamentos
para animais de produgao (bovinos,
bubalinos, suinos, ovinos, caprinos,
equinos e aves) e de companhia (caes
e gatos) desde 1917, quando foi criada

pelo empresario Jodo Brunini. R
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Andav no lancamento da CPR BolsaAgro

Titulos do Agronegécio

presidente executivo da

Associagao  Nacional  dos
Insumos
(ANDAV),

Henrique Mazotini, participou, no inicio

Distribuidores  de
Agricolas e Veterinarios

de abril, do langamento da plataforma
digital do Bolsa Agro, que possibilita
a emissao da Célula de Produto Rural
(CPR) totalmente digital. A ferramenta
foi desenvolvida pela Bolsa Brasileira
de Mercadorias e conta com a parceria
da lider em gestao e tecnologia juridica,
e-Xyone, € com a Seges, uma empresa
do mesmo grupo voltada para a
dinamizagédo do mercado com titulos
do agronegocio. O langamento foi
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realizado em S&o Paulo e contou com
a presenca do Secretério de Politica
Agricola do Ministério da Agricultura,
Eduardo
do Banco Central, do setor bancério,

Sampaio, representantes
liderancas dos diferentes eixos da
cadeia do agronegdécio e profissionais
do segmento.

Por meio do servigo, empresas que
concedem créditos aos produtores
rurais poderao reduzir seus custos e
personalizar as carteiras dentro da
plataforma com certificagcdo digital,
como é realizado dentro dos cartérios.
Outra vantagem da plataforma é o

Victor Rizzo (e-Xyon Tecnologia), Ademird Vian (Seges groneg(’)cio), Henrique Mazotini

Vleja a entrevista com César
Costa, Diretor Geral da Bolsa
Brasileira de Mercadorias
durante o evento

(ANAV), Jodo Paulo Lefevre e Cesar Henrique (BBM).

atendimento a todos os produtores em
todas as regides do Brasil e a previsao
da emissdao de CPR em todas as
garantias, como aval, penhor, hipoteca,
alienacédo  fiduciaria e  seguro.
“Entendo que a ferramenta vem para
revolucionar o mercado e a forma
tradicional de emissdo, auxiliando
0 acesso a essa modalidade, que é
uma forma de garantia da entrega
futura de um produto agropecuario.
Funcionara como um facilitador na
producdo e comercializagao rural,
além de fomentar o funcionamento
sadio da cadeia produtiva”, explicou

Henrique Mazotini. i
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FIAGRIL recebe novo aporte de socios

Empresa fechou o ano com lucro de R$ 54 milhdes

Fiagril passou por um profundo
processo  de  reestruturagcéo
m 2018, com o objetivo de
assegurar sustentabilidade financeira e
garantir retornos para os investidores,
colaboradores, parceiros de negécios e a
sociedade. Ao longo de mais de um ano,
foram implementadas mudancas em
diversas frentes do negécio, incluindo a
reviséo da estratégia comercial e modelo
de negdcios; a racionalizagdo de custos
e despesas; a revisao de processos
internos e a otimizacao da estrutura de
capital. Agora, os resultados positivos
comegam a aparecer: a empresa saiu de
um prejuizo de R$ 6,2 milhdes em 2017
para um lucro liquido de R$ 52,6 milhdes
em 2018.

O trabalho realizado vem recebendo
o reconhecimento do conjunto dos
acionistas, que decidiram aportar mais

R$ 180 milhdes na empresa agora em

marco. Em outra demonstracdo de
confianga, o Banco de Desenvolvimento
da China (China Development Bank)
aprovou uma linha de financiamento para
giro operacional de USD 300 milhdes, a
serem utilizados em trés anos (2019
a 2021). No total, a Fiagril recebera
cerca de R$ 1,2 bi. ‘A entrada desses
recursos € resultado da disciplina que
tivemos no processo de reestruturagao
da empresa. Fizemos o ‘dever de
casa’ e conquistamos a confianca
dos acionistas que decidiram aportar
novos recursos no negécio. Gragas
ao plano que apresentamos, o0 Banco
de Desenvolvimento da China decidiu
também apostar no nosso crescimento”,
diz Luiz Gustavo Silva, CEO da Fiagril.

O foco inicial da reestruturacéo foi
a estabilizagdo do caixa de curto e

médio prazo. Em fungdo disso, foram
implementadas acbes como novas
captacdes, venda de ativos néo
estratégicos e foco em negdcios com
rentabilidade. Também foi reduzida a
captacdo de recursos financeiros da
companhia com tradings internacionais.
No momento, os esforcos estao
concentrados na reducéo de custos e
despesas da ordem de R$ 25 milhdes/
ano, além de oportunidades de
melhorar o fluxo com o recebimento de
dividas e o aproveitamento de créditos.
“Estamos trabalhando também para
melhorar a gestdo da companhia, com
0 recrutamento de pessoas alinhadas
com a estratégia da empresa e que
tragam resultados e alta performance;
a reestruturagdo completa do negécio
de trading; e o fortalecimento da é&rea
de operacdes, com o objetivo de reduzir
custos e obter maior eficiéncia no emprego
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do capital”, afirma Luiz Gustavo Silva.

O aporte de novos recursos pelos
sécios abre novas perspectivas para a
Fiagril. A reducdo da alavancagem abre
oportunidades para novas linhas de
crédito e a busca por menores custos
financeiros. ‘A entrada de dinheiro novo
abre boas perspectivas para a Fiagril.
Vamos priorizar o negocio de distribuigéo
de insumos (crescimento projetado de
20% ao ano) e avaliar a saida de negdcios
menos rentaveis. Estou otimista com as
novas perspectivas. Com o apoio dos
acionistas, a confianga do mercado e o
empenho do nosso time, j& comegamos
a virar 0 jogo”, salienta Luiz Gustavo Silva.

Sobre a Fiagril
A Fiagril € uma das principais empresas
do setor agricola do Brasil. Fundada ha
mais de 30 anos, é pioneira e referéncia no

Linha do tempo

1987

Fundacao da Fiagril e inauguracédo da primeira loja de

agronegocio, em especial na distribuicdo
de insumos agricolas  (fertilizantes,
defensivos e sementes), na assisténcia
técnica e no servico aos produtores,
principalmente no estado de Mato Grosso,
e na originagado de graos, com destaque
para a soja e o miho. A empresa atua
também na fabricagdo de biodiesel. Com
sede em Cuiaba (MT), a Fiagril possui 26
unidades comerciais e de armazenagem
de graos nos estados de Mato Grosso,
Amapé e Tocantins. Desde 2016, a Fiagril
tem como um dos principais acionistas
a empresa chinesa Hunan Dakang
International Food & Agriculture Co. Ltd.,
controlada pelo Pengxin Group.

Em 2016, a Fiagril acertou a participacao
da empresa chinesa Hunan Dakang
Pasture FarmingCo. Ltd., controlada
pelo Pengxin Group. R

Luiz Gustavo Silva - CEO da Fiagril.

2008

comercializagdo de insumos agricolas, em Lucas do Rio de produgéo de biodiesel.

Verde (MT).

Inauguracéo da unidade industrial e inicio das atividades

1997

2010
Recompra das acdes do BNDESPar.

Inicio das atividades de originagdo de graos, principalmente
por meio de barter (tipo de concesséo de crédito no qual
ocorre a troca de insumos por graos na poés-colheita).

2001
Primeira transacéo de exportagdo de gréos, por intermédio
de parceiros comerciais.

2011
Expansao das operacoes, que passaram a incluir o estado
do Tocantins.

2003
Primeira auditoria externa financeira, realizada pela KPMG
Auditores Independentes.

2012
Recorde de originagdo de mais de dois milhdes de
toneladas de graos.

2007
Implementagao do sistema SAP e investimento do
BNDESPar na empresa.
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2014
Investimento da Amerra Capital Management, que assume
participagdo acionaria de 25% da Fiagril.

2016
Ingresso do sécio chinés Dakang Fiagril Participagcoes
S.A., com 57,57% de participagao acionaria
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Os influenciadores dos agroquimicos

Primeiro levantamento do ‘género, realizado apds onda de fusbes envolvendo companhias
gigantes do setor, indica que influenciadores terao papel central na construcao de marcas fortes

adiha

“Atuamos fazendo
pesquisas de mercado,
montando painéis de
produtos, verificando o
tamanho do mercado de
defensivos e fertilizantes,
estudando taticas de
marketing, trabalhando
com pesquisas taticas.
Também estamos lado
a lado com a ANDAV
na pesquisa nacional
coordenada pela
entidade.”

André Dias, Diretor da Spark - Similaridade de portfdlios ensejara ousadia e investimentos representativos das empresas
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pesquisa |

ider na area de estudos de

mercado para empresas do

agronegécio, a Spark Inteligéncia
Estratégica esta investigando quais
sao o0s principais influenciadores
do mercado de agroquimicos
e sementes, apdés a onda de
consolidagdo ocorrida na industria e
nos canais de distribuicdo do setor. O
levantamento é inédito e esta sendo
realizado com a participagao de 7,2
mil produtores de diferentes perfis
fundiarios, abrangendo as culturas
de algodao, café, milho e soja nas
principais regibes agricolas do
Pafs. De acordo com o sécio-diretor
da Spark, o engenheiro-agrbnomo
André Dias, o estudo elencard, por
exemplo, quais sao os profissionais
do agronegdcio com mais peso

Revenda

sobre  decisbes de compras
do produtor por agroquimicos e
sementes, além dos principais servicos
prestados ao agricultor, durante a
safra, pelos influenciadores.

Dias acrescenta que a pesquisa
avaliara ainda a qualidade da relagéo
do produtor com as consultorias
técnicas locais e regionais, e como
esse elo impacta no posicionamento e
no uso de agroquimicos e sementes.
Mapeard em profundidade, segundo
a visdo dos produtores, a eficacia da
midia especializada no agronegdcio e
do trabalho dos institutos de pesquisas
agricolas. “Com essas informagoes,
segmentadas por regido, sera possivel
identificar iniciativas de marketing mais
assertivas a cada tipo de regiao e o

perfil de agricultor”, exemplifica Dias.
Segundo o sécio da Spark, o novo
levantamento sera divulgado em quatro
etapas e por cultura, entre os meses de
maio e setembro proximos.

Dados preliminares - Dias ressalta
que a execucdo da etapa-piloto do
projeto, que reuniu 800 entrevistas com
produtores de soja, trouxe a luz um
conjunto de dados que permite antever,
no curto prazo, que haverad mudancgas de
rumo nas estratégias de negécios das
empresas fabricantes de agroquimicos
e sementes, e também do canal de
distribuicéo. “Resultados preliminares
apontam que, de parte das empresas,
devera haver mais investimentos na
construcao de marcas fortes, pois,

com a efetivagédo das consolidacoes,
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Uma boa estratégia de acesso ao mercado passa a ser mandatoria...
. a penetracao das empresas vai ser muito semelhante...

Penetragéo de mercado - empresas (antes @ depos das fusoes) | Mercado total - resultades em %edo taturamento (LIS mi)

Antes das fusdes Depois das fusdes
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Diferenciagao de portfolio das empresas cada vez menores...
..consolidacao da industria e baixa taxa de inovagado da industria aceleram esse processo.
Analise de GAP de Portfalio - principais emprasas | Mercado total - resultados em Swdo faturamenta (USD mi)
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Fidelizacdo dos agricultores cada vez menor com os distribuidores...

Quem se diferenciar vai ganhar o jogo. AVERAGE NUMBER OF SOURCE OF SUPPLY BY CROPS
Total Market - indications in % of Tumaver (LS00 mi)
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“Fazemos mais de vinte mil
entrevistas pessoais e outras
trinta mil consultas por telefone.
Para isto, tivemos que dobrar o
numero de colaboradores.”

os portfélios de produtos apresentam
menos desequilibrio de oferta entre as
principais empresas do setor. Isso vale
para quase todas as categorias de
produtos”, salienta Dias. “A similaridade
de portfélios certamente ensejara
ousadia e investimentos representativos
dessas empresas, ainda, na redefinicao
de estratégias de acesso a mercado”,
acrescenta. No tocante ao canal de
distribuicéo, observa Dias, o piloto da
pesquisa diagnosticou um provavel
cenario, relevante, a ser confirmado na
finalizagdo do estudo. “Ha uma forte
tendéncia de redugdo nos indices de

PESQUISA

fidelizacdo do agricultor ao distribuidor.
Nesse segmento, igualmente, quem se
diferenciar, ir4 ganhar o jogo”, resume
André Dias.

Outra tendéncia importante detectada
no piloto da pesquisa diz respeito
ao papel dos chamados escritérios
de planejamento. NUmeros iniciais
reforcam que essas empresas de
abrangéncia  regional, em  geral
dirigidas por académicos, agrébnomos
e pesquisadores cientificos, seguem
exercendo  forte  influéncia  nas
decisbes de compra de agroquimicos

* 7,2 mil produtores | Culturas de algodao, café, milho e soja

e sementes, gragas a reputacdo de
lideranca de que gozam os gestores
desses empreendimentos.

A andlise preliminar da Spark constatou
que, nas quatro regides cobertas pelo
estudo, a adesdo as consultorias
de planejamento apresenta indices
significativos, oscilando de 23% a
45% do total da amostra. Ja entre os
produtores que afirmaram a Spark
contratar as empresas de planejamento
na safra, 91% deles declararam que elas
0s auxiliam nas decisdes de compra de
agroquimicos, enquanto 84% disseram
0 mesmo em relagdo a sementes.

Outros dados de suporte embutem
evidéncias quanto a solidez da relagdo
entre produtores e consultores: 67%
dos produtores  revelaram  manter
contratos  duradouros com  escritdrios
de planejamento (Ultimos cinco ou dez
anos), ao passo que 65% atribuiram as
notas nove e dez a qualidade do trabalho
prestado pelos consultores técnicos. R

* Etapa-piloto com oitocentas entrevistas | Produtores de soja

PILOTO COM CONSULTORIAS DE PLANEJAMENTO
* De 23% a 45% do total da amostra
* 91% dos produtores reconhecem o auxilio na compra de agroquimicos
* 84% reconhecem o auxilio na compra de sementes
* 67% dos produtores tém contratos duradouros com escritérios de planejamento

* 65% dao nota 9 e 10 ao trabalho dos consultores técnicos

¢ Cinco anos de atividades

SPARK INTELIGENCIA ESTRATEGICA

» Cinquenta pessoas trabalhando diretamente nos levantamentos
* Mais de 160 estudos especiais | Trezentas cotas de estudos-painel atrelados ao

agronegdcio brasileiro

* Mais de 130 mil entrevistas | 4,5 milhées de quildmetros percorridos nas pesquisas
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Segmentos de consultorias utilizadas - Agicutores de soja, milho verdo e milh safinna...

Base nimers de cotrevislss que wlizam ke hipo de consuton:

O escritorio de planejamento/consultor te auxilia em quais decisoes que vocé precisa tomar na sua lavoura?

Sim

Fontes de informacgao | Regidao

Sementes Compra & regulagem

maguings

Base nomene de entrevistas que vtizam slgum tpa de consultona

Produtor que nao utiliza consultoria - Agnicultores de soja, milha verdo e milho Safnha
LIma ver que voce ndo confrata escritono de planeamento | consultor, onde ou com quem vooeé buscou

informacoes sobre essa safra?

s e Domg
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Lealdade e satisfagao consultoria | por regido

Agricultores de soja, milho verdo e milko Safrinha. .

Tempa de relsgio (anas)

= 0 anos

5- 10 anos
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Agroline é a vitdria do cliente

Empresa pioneira no e-commerce brasileiro do setor traga um futuro de incremento
de vendas na internet e atendimento direto ao cliente.

Da Redagao

anter consumidores cativos

em todos os cantos do Brasil,

um pals com mais de oito
milhdes de quilébmetros quadrados.
E, ao mesmo tempo, atender no
balcao e na fazenda, chamando o
produtor pelo nome e conhecendo
em detalhes as necessidades dele
por novas tecnologias em insumos
agropecuarios.

A receita de modernidade e tradicao
¢é resultado de uma histéria que esta
comemorando 22 anos e envolve a
vida de trés empreendedores, Marcio,
Roberto e Eduardo. E dois filhos deles,
Luciana e Renan. Em 1997, em meio
ao boom econdmico criado pelo Plano
Real e o controle da inflagdo, os trés
pioneiros atuavam como funcionarios
de uma empresa agropecuaria que iria
fechar as portas em Campo Grande,
capital de Mato Grosso do Sul. Eles
resolveram se juntar, compraram o
estoque da loja e abriram um novo
negdcio, No mesmo segmento.

A Agroline Comércio de Produtos
Veterindrios Ltda. nasceu, passou
a prestar servicos por técnicos
especializados e oferecer produtos
veterinarios bioldgicos/vacinas,
de reproducédo animal, leiteria,
identificacdo  animal, produtos e
instrumentos  cirlrgicos, selaria e
montaria, herbicidas e sementes de
pastagens, hortifrutigranjeiros, nutricao
animal, arames e cerca elétrica,
ferramentas e ferragens, equipamentos
para manejo de jardins e fazendas,
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6leos lubrificantes, pequenos animais
e pragas domésticas.

‘Acredito que 0 sucesso alcangado
pelo trabalho deles foi a organizagao,
a boa gestdo do negocio. Custos,
estoques e compras, tudo muito
bem estruturado. E também os
vendedores que compunham as
equipes, que alcancaram um excelente
relacionamento  com 0s  clientes,
criando muita fidelidade”, analisa
Luciana Ribeiro Macedo. “Realmente,
0s proprietarios conseguiram  atingir
uma gestao muito boa. Desenvolveram
uma defesa forte da empresa, tiveram
cuidado com a marca e a saude
financeira do negdécio. E um excelente
trabalho de vendas. Eles, realmente,
formataram uma equipe bem treinada,
que assumiu 0s maiores valores da
Agroline, que sempre foram a cultura de
amizade e bom relacionamento com os

clientes. E 0 nosso grande diferencial”,

complementa Renan Superti Vaz.

O trio pioneiro saiu de cena e o0s dois
filhos comandam a segunda geracao
de lideres do negécio. Luciana Ribeiro
Macedo nasceu em Londrina, tem 33
anos, € graduada em Publicidade
e Propaganda pela Uniderp -
Anhanguera, de Campo Grande, e
ainda fez Mestrado em Marketing, no
ISCTE, em Lisboa, Portugal. Entrou no
negécio em 2005, quando o site da
revenda e as vendas on-line estavam
comegando. Foi estudar fora do Pals
e voltou em 2012, definitivamente.
Renan Superti Vaz tem 31 anos,

¢ graduado em Administracdo de
Empresas na mesma Uniderp -
Anhanguera, em Campo Grande.
Integrou-se a Agroline em 2009, com
0 pé acelerando firme o e-commerce.
Trabalhou forte desenvolvendo a
plataforma e, entdo, passou para a
Geréncia Comercial e Compras.

Nos Ultimos nove anos, aposta
em vendas pela web e no bom
atendimento nas lojas fisicas. Hoje, a
estrutura é formada por cinco unidades
em trés estados: Mato Grosso do
Sul, Goias e Mato Grosso. Primeiro,
a matriz de Campo Grande, depois,
vieram Goiania (GO), erguida ha cinco
anos, Dourados (MS), Agua Boa (MT),
montada ha um ano, e Bataguassu
(MS), inaugurada em marco de 2019.

Sdo 100 colaboradores diretos,
além de representantes espalhados
pelos trés estados. Nas lojas de
MS e GO, com transportadoras
e frete terceirizado. Em MT, tudo
com frete terceirizado. Produto na
fazenda no dia seguinte a venda. A
entrega propria é realizada na cidade
com lojas fisicas. E o Pals ainda é
totalmente envolvido pelas ofertas
da empresa por meio do comércio
eletrénico. Vendas em mais de trés
mil cidades, entregas realizadas pelo
correio, atuagao integrada ao site da
revenda. Basicamente, medicamentos
veterindrios, bovinos, equinos e
pet. “Hoje, j& representam 35% da
comercializagao destas linhas. Com
excegdo de produtos que a logistica
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As lojas passaram por uma r;wudant;a de design forte desde 2013.

nao possibilita uma venda on-line, apostar forte com produtos da aproximar-se cada vez mais do cliente,
o e-commerce é o nosso melhor marca prépria. “Temos sementes de atendendo o produtor, o filho e o
vendedor”, crava Renan. pastagens e muita oferta na linha de neto dele. “Nossas lojas sao bonitas,
nutricao animal, principalmente para passamos por uma mudanga de
O portfolio  disponivel & de ruminantes, com proteico, mineral e design forte desde 2013. Tudo para
aproximadamente quatro mil  racao”, ilustra Luciana. o cliente ficar a vontade, estar em
produtos. Existem exclusividades. um bom ambiente, conhecer novas
Parceria com a Nufarm na linha de Na meta de acompanhar o mercado e tecnologias, ficar mais tempo dentro
herbicida de pastagens em GO, MS e  aperfeicoar o atendimento aos clientes, da loja, encontrando produtos Uteis
MT. E com a Belgo, em arames. Mas o0s jovens executivos promoveram para a fazenda dele”, conta Luciana.
atendem os produtores rurais com constantes transformagdes nos Ultimos
praticamente todas as tecnologias anos. Mudaram conceitos de varejo, “Percebemos que ter o ponto fisico
da induUstria brasileira, além de o layout das lojas e procuraram perto do cliente funciona bem até hoje.
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“Manter a cultura
em todas as
unidades, mas, ao
mesmo tempo,
fazendo coisas
diferentes.”

NOVA LIDERANCA | RENAN

*Renan Superti Vaz | Nasceu em Maringa (PR) | 31 anos

*Graduado em Administracao de Empresas - Uniderp -
Anhanguera, de Campo Grande

*Na empresa desde 2009 | Geréncia Comercial e Compras.
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Mas estamos de olhos abertos a novas
possibilidades, ndo somos pontuais.
Avaliamos todas as oportunidades:
novos  parceiros, outras  regioes
do Pais que nédo estdo sendo bem
atendidas e o desafio de encontrar
pessoas para estar na equipe de novas
lojas. O mais importante é sempre ter
gente boa ao nosso lado, para irmos
crescendo”, acrescenta Renan. E os
dois nao olham com preocupagao a
intensa movimentagdo que envolve
o segmento nos Ultimos anos,
com fusbes, aquisicbes, parcerias,
investimentos de grandes empresas
nacionais e internacionais.

“No setor de veterinaria, ndo ha muitas
lojas preparadas para investimentos de
grupos internacionais. Poucas redes
tém perfil para isso. Nesta area, sigo
acreditando em lojas proprias, sendo
abertas em outras cidades”, analisa
Renan. “Nos Ultimos trés anos, o volume
de juncao de empresas foi alto, mesmo
na veterinaria. Uma intensa troca de
poder e marcas, envolvendo portfélios

grandes, muitas linhas que entram

e saem do mercado. Para a gente,
na revenda, o que muda é a politica
comercial, pois cada corporagao tem
uma postura, uma estrutura, regras
proprias. Por exemplo, normalmente, as
multinacionais tém margens menores
do que as nacionais”, completa. Pois
este caleidoscopio comercial mexe
ainda mais com o dia a dia das
revendas. “A loja é quem assume a
responsabilidade de repassar tantas
mudangas ao produtor, orientando e
indicando o melhor a fazer em cada
situacéao”, reforca Luciana.

Mas n&o héa desafios que intimidem
essa dupla. Eles enxergam o0s
proximos anos e as novas metas
da Agroline como plataforma para
consolidar os bons caminhos trilhados
por Marcio, Roberto e Eduardo desde
a década de 1990. “O mercado em si
€ um desafio. A pecuéria tem mudado
bastante e a agricultura também.
Muita tecnologia nova e a forca da
Integracdo Lavoura — Pecuéria (ILP) e
Lavoura — Pecuéria — Floresta (ILPF).
Dentro deste cenério, queremos ser

uma empresa correta, transparente
com a equipe, com o cliente e com
o fornecedor. Uma empresa ética.
Postura que vem dos tempos dos
primeiros sécios”, aposta Luciana.

“Yamos seguir com nosso trabalho.
Somos muito bem vistos pelos
fornecedores  por sermos uma
empresa soélida. Nossa equipe tem
desenvolvido um ¢étimo  trabalho
quando  precisamos divulgar um
produto, trabalhar uma nova linha.
E cuidamos muito bem do cliente
Agroline. O e-commerce sé cresce,
ano apos ano, esta virando tradigéo,
0 brasileiro adora internet.

Fomos a primeira a investir pesado
neste comércio e, hoje, somos a
maior! E confiamos na estratégia de
estarmos em novos pontos, em mais
cidades. Essa postura vai realmente
permanecer. Temos a nova loja em
Bataguassu, precisamos manter a
nossa cultura em todas as unidades.
Continuar no trilho, mas, ao mesmo
tempo, fazendo coisas diferentes,
novas”, conclui Renan Vaz.

[
Vendas on line em mais de trés mil cidades brasileiras.
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“Queremos ser uma

empresa correta,
transparente com
a equipe, o cliente
e fornecedor. Uma
empresa ética.”

NOVA LIDERANCA | LUCIANA

*Luciana Ribeiro Macedo | Nasceu em Londrina (PR) | 33 anos

*Graduada em Publicidade e Propaganda
(Uniderp/Anhanguera), de Campo Grande

*Mestrado em Marketing no ISCTE de Lisboa (Portugal)
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MISSAO

Levar solugdes ao produtor rural, melhor atendimento,
ambiente de amizade e confianca, fechar negécios,abrir
novas relacoes.

VISAO

Ser a segunda casa do produtor rural, referéncia do
comércio agropecuario..

VALORES

Espeito, integridade, compromisso com qualidade,
amizade, confianca e comprometimento. Solugcao com
vistas ao desenvolvimento da agropecuaria brasileira.

PERSONALIDADE

Negocios e amizade.

0 site Agroline

Um site provocador e que investe
intensamente em informagéo e estimulo
para o produtor rural encontrar novas
tecnologias de produgéo agropecuaria.

A venda on-line traz promocoes,
descontos, parcelamentos e brindes.
Muito forte em salde animal, o
site  se tornou referéncia na
busca por informagbes sobre
produtos, principio ativo, doencas
e tratamentos. O e-commerce
oferece espacos para fornecedores
desenvolveram acdes promocionais
on-line e até mesmo realizarem
lancamentos de produtos. R

AGROLINE COMEBCIO DE PRODUTOS
VETERINARIOS LTDA.

*Cinco unidades: Campo Grande, Dourados, Goiania,

Agua Boa e Bataguassu

*Trés estados: Mato Grosso do Sul, Goias e

Mato Grosso
*Portfélio de aproximadamente quatro mil produtos.

*100 colaboradores diretos | Representantes

nos trés estados
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Anauger cria bomba sustentavel

Industria de Motores Anauger

lancou no mercado o sistema

nauger Solar. Trata-se de
bombas submersas vibratérias movidas
exclusivamente pela energia solar.
“Estamos empenhados em conscientizar
nossos consumidores a terem produtos
sustentaveis e protegerem o meio
ambiente”, explica Eliana Santos,
gerente comercial da empresa. O

sistema ainda garante grande economia

&
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de energia elétrica. A linha funciona
por meio de células fotovoltaicas
— tecnologia que proporciona mais
vazdo com menor poténcia. Em dias
ensolarados, o produto pode bombear
em média 8.600litros/dia, servindo para
utilizagdo no abastecimento doméstico,
irigagcao de plantagbes e hidratagao
animal, em sitios e fazendas. O produto
praticamente nao requer manutengao
e dispensa o0 uso da bateria. A linha
é composta por dois modelos de
bombas: o Anauger Solar P100 e o

R

Anauger Solar R100.

Tecnologia Cargill para carcaca bovina

Cargill Nutricao Animal, por meio

das marcas Nutron e Integral,

anca ao mercado a tecnologia
inédita Probeef Semi, que propde
aumento no acabamento de carcaca
de bovinos em semiconfinamento. “O
produto € composto por um nucleo
mineral com aditvos e um blend
especifico de &cidos graxos protegidos.
Esse blend ndo ¢ degradado no

rdmen, chegando intacto ao intestino,
onde é absorvido e depois convertido
em gordura subcutanea”, explica o
coordenador de produtos para bovinos
de corte, Matheus Capelari. O Probeef
Semi é recomendado para animais em
semiconfinamento por um periodo de
90 a 120 dias. O produto substitui parte
da fonte energética da dieta. “Indicamos
a substituicdo de 1,5 quilos da fonte

energética (milho, sorgo e outros) por
400 gramas do produto. Isso garante a
equivaléncia energética da dieta somada
a melhora significativa na espessura
de gordura subcutanea. Nos trabalhos
realizados durante o desenvolvimento
da tecnologia, observamos um salto de
57% no indice de carcagas classificadas
como =3.0, sem afetar a performance
dos animais”, acrescenta Capelari.  [[[J
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A dieta Tereos para bovinos

Ampliando seu portfélio, a Tereos
Amido & Adogantes Brasil deu inicio a
producéo do Tapigold, dieta preparada
para a nutricdo de bovinos. Com uma
formula altamente palatavel, o Tapigold
é resultado da mistura de derivados do
milho e da mandioca. Para atender a este
mercado, a Tereos ampliou a unidade
de Palmital, no interior de S&o Paulo,
que passa a ter uma fabrica exclusiva
para a producao da dieta para bovinos.
O produto foi testado em campo com
um rebanho de cem cabecas de gado
e propiciou um ganho de peso de 1,6
kg por dia por animal. “Nossa proposta
de valor inclui a dieta e todo o servigo de

transporte, armazenagem
e suporte de profissionais
de nutricao”, explica o
diretor de Operagbes da
Tereos Amido & Adogantes
Brasil, Rodrigo Fortunatto.
O langamento desse novo
rétulo amplia e consolida a
posicao da Tereos no setor
de nutricdo animal, com
solucbes destinadas ao
mercado de pet food e ao
de animais de producao,
em culturas como a do
gado de leite e de corte,
aves e equinos. Rl

MyFarm, o nhovo software da Agro Siagri

O software MyFarm tem como
objetivo apoiar o produtor de graos
no aprimoramento da gestdo de
sua fazenda, gerando informacoes
relevantes  para  decisbes  mais
assertivas, e assim proporcionar o
aumento da rentabilidade. Como tem
um prego acessivel e foi projetado para

ter uma facil navegacao, é ideal para

todo tipo de produtor, inclusive os de
pequeno e médio porte, que ainda nao
tém acesso a esse tipo de tecnologia.

Odiferencial do produto € que ele atende
0s processos de gestdo do negdcio
desde o planejamento de safra até o livro
caixa digital. O produtor nao precisa se
preocupar com  servidores, infraestrutura,

Wisium destaca qualidade

Estima-se que quase 10% dos ovos
produzidos no Brasil sao perdidos antes
de chegarem ao consumidor final por
causa de quebras, trincas ou sujeira.
Preocupada em ajudar seus clientes, a
Wisium, marca global da Neovia com
foco em aditivos, premixes e servicos,
acaba de lancar o Egg Quality Concept,
um pacote de produtos e servigos para
melhorar a qualidade interna e externa
dos ovos, diminuindo as perdas e
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agregando valor ao produto. “E um
trabalho personalizado que se baseia
em quatro pilares: melhorar a qualidade
da casca dos ovos, otimizar o tamanho
dos ovos, adequar a cor da gema e
melhorar a altura da clara (albumen)”,
explica Julio Tamietti, assistente técnico
da Wisium, responsével pela assisténcia
de campo das poedeiras. A equipe
Wisium faz uma avaliagao das condigcoes
sanitérias, de manejo, da ambiéncia e

bancos de dados e seguranca das
suas informagdes. “Os dados ficam na
nuvem e o software pode ser acessado
pelo navegador ou celular. Além disso,
foi construido sobre uma plataforma que
possibilita a integracdo com ferramentas
de terceiros, resolvendo o problema da
descentralizagéo das informacoes”, explica
0 CEO da MyFarm, Leandro Xavier. Rl

dos ovos

da nutricao da granja, identificando os
pontos criticos e sugerindo as melhores
solucdes. ‘A idade de descarte das
aves esta chegando a 100 semanas, o
que gera um aumento significativo da
quantidade de ovos por ave alojada,
mas obriga os produtores a buscarem
solucbes para melhorar a qualidade
dos ovos produzidos, principalmente
no terco final do ciclo produtivo das
poedeiras”, conclui Tamietti. R
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Eficiencia na Distribuicao
Como os distribuidores podem atuar com maior eficiéncia comercial e atender bem os
produtores na fase mais critica do periodo do inverno
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ada vez mais os clientes

buscam fornecedores capazes

de identificar, entender e propor

solugdes para suas necessidades em
todos os aspectos da atividade agricola.

Essa busca, quando né&o encontra

respostas, traduz-se em negociacoes

baseadas em transacOes puramente

comerciais — ou o famigerado prego

de tudo. Em periodos mais criticos
para as atividades da agricultura,

surgem necessidades que, as

vezes, nao sao atendidas

porque seus fornecedores

tém foco e esforgos nas

chamadas “metas de

vendas”. Pode-se chamar

esse comportamento das

empresas fornecedoras de

insumos agricolas, nos mais

variados elos dessa rica

cadeia de negodcios, de
“miopia  mercadologica”.

Observa-se  que, em

periodos de baixa

demanda pelos principais
insumos agricolas, gera-se,

nas propriedades, uma

série de oportunidades

que podem estreitar

a relacdo  entre

fornecedores e
clientes e estas,

certamente, irao

gerar relacoes

mais  solidas

e duradouras

baseadas em

confianca e
resultados.
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Durante a fase mais critica do
periodo de inverno, o mercado de
insumos agricolas normalmente
encontra-se pouco aquecido, com
as expectativas do produtor voltadas
para o comportamento das cotacoes
internacionais da soja, precos do milho,

ddlar e fertilizantes.

Por meioc de um processo de
relacionamento e planejamento com
o produtor, de preferéncia com a
apresentagdo de um relatério de
fechamento de safra, nesse caso,
ilustrado pelo trabalho desenvolvido
- com as visitas de diagnostico e
acompanhamento realizadas, as
tecnologias, as plataformas, as
ferramentas implementadas, as
solucdes desenvolvidas, os produtos
comercializados e 0s resultados
agronémicos e econdémicos
alcangados -, o distribuidor podera
orientar o produtor na tomada de
decisao, oferecer campanhas de
vendas, programas de barter, pacotes
de solugbes para correcao do solo,
adubacgao, sementes e biotecnologia,
manejo de plantas daninhas, pragas
e doencas, controle bioldgico, nutricdo

foliar e fisiologia vegetal.

Além disso, ha necessidades especificas
deste periodo, que correspondem
ao vazio sanitério, assegurado por
legislacdo especifica, e pelo manejo
outonal de plantas daninhas tolerantes
ou resistentes ao glifosato, fundamental
para 0 sucesso no manejo de plantas
daninhas das éareas de producéo.

A atencdo com os detalhes da
sazonalidade da atividade agricola
sao sutilezas que podem significar o
éxito ou ndo na geracdo de negdcios.
Se as empresas, seus gestores e 0s
profissionais de atendimento praticarem
o bom e indispensavel planejamento
de negodcios, poderdo observar que,

durante os doze meses do ano - e,
nesse caso, pode-se considerar ano
agricola ou ano fiscal -, existem inimeras
situagcdes que compdem as atividades
dos agricultores. A atengao, por parte
dos principais parceiros desses clientes,
permite propostas,
solugcbes e o estabelecimento de
verdadeiras parcerias. E, de longo
prazo, pode-se dizer.

consultorias,

Enfim, &  necessario  encontrar
profissionais  capacitados,  gerentes
e diretores preparados, nao apenas
com a visdo para seus proprios
negdcios, apenas para dentro de seus
estabelecimentos, mas também com
visdo sistémica e estratégica, que
observam o tdo comum, tradicional e
pouco utilizado sistema antes, dentro
e depois da porteira, logicamente, do
cliente. Somente assim encontrar-se-40
as mais diversas situagdes que podem
ilustrar e demonstrar o verdadeiro valor
que o cliente espera de quem se propoe

a fornecer produtos e solugoes. AR

Adalberto Deluca

Consultor Sénior Especialista em CRM e
Gestéo de Clientes.

Sécio-diretor da Deluca Negécios
Estratégicos / MPrado Consultoria

Enio Salvari Zanin
Consultor associado na MPrado Consultoria
Empresarial e Associados

MPrado

AOADHELATAE

Tel.: (34) 3228-3300
E-mail: contato@mprado.com.br

www.mprado.com.br
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A Primavera das Revendas

= possiyeﬂ* revendas anteciparem 0s negocios com 0S empresarios
rurais na'preparagado da estagao de monta, lavouras e pastos que

cemeca no inicio da Primavera?
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inicio da Primavera, no final

de setembro, é a época

em que as fazendas se
movimentam para comegar varias
etapas da producdo agricola e
pecuéria. Diante disto, as revendas
podem se antecipar, realizando
campanhas de vendas nos
meses que antecedem a época.
Conhecidamente, o0s empresérios
rurais mais organizados sempre se
antecipam na compra dos insumos
para a producao de verao, nos meses
de junho, julho e agosto, mas existem
também aqueles que precisam
ser alertados para este periodo de
compras. E é af que entram as agdes
que podemos fazer para atingir esta
parcela de empresarios, que nunca
se anteciparam as compras e sempre
fizeram na véspera.

As campanhas de vendas sempre
ajudam no planejamento  do
empresario rural, pois eles terédo
a oportunidade de fazer a compra
com mais tranquilidade, planejando
o desembolso financeiro adequado
ao seu fluxo de caixa, aproveitando
um preco diferenciado. Afinal,
a escala de compras sempre é
maior e ndo é fracionada e todos
ganham, pois fornecedor e cliente
estao estrategicamente planejando
suas necessidades.

Deve se levar em conta as
vérias etapas que envolvem uma
producdo agricola e pecuéria.
Podemos dizer que, para cada
etapa da produgédo, a época de
antecipacdo da comercializagao
pela revenda devera ser conhecida.
Temos variaveis que irao influenciar
nestes momentos em que devemos
iniciar uma campanha de vendas.
Entre elas, podemos citar a
variacao cambial, uma frustracao
ou superssafra agricola, uma

campanha de precos por parte das
industrias e até mesmo a vocacgéo
de cada regido.

A revenda deve montar seu
planejamento de vendas, sempre de
olho nas épocas que irdo anteceder
a Primavera, evitando surpresas em
relacdo as alteragbes de pregos,
campanha do concorrente, melhores
condicdes de negociacao com seus
fornecedores, antecipando, assim,
0s volumes de produtos necessarios
e ofertando ao empresério rural em
uma época em que ele vai ter tempo
para decidir sua real necessidade de
compra, alinhando o pagamento de
acordo com seu fluxo de caixa.

Em resumo, podemos dizer que as
revendas que possuirem estratégias
de vendas baseadas na necessidade
do cliente, atentando para as variaveis
citadas, conseguirdo antecipar a
realizacao de suas vendas em relagao
aos seus principais concorrentes,
obtendo melhores resultados de
acordo com seu plano de vendas. Rl

Leonardo Galvao Netto é
Zootecnista e trabalha na MPrado
Consultoria Empresarial, atuando nas
areas de campo, gestéo financeira,
planejamento estratégico e administrativo,
com pecudria de cria e soja, exportagéo
de carnes e derivados, fomento mercantil
e pecuaria de genética.

MPra

ACADHELATAL
Tel.: (34) 3228-3300
E-mail: contato@mprado.com.br
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A prateleira criativa da Revenda Brasil

Botas, bonés de protecao, canivetes, tanques plasticos, cigarro de palha,
facas, tabuas de carne. Produtores consomem bem mais do que novas
tecnologias agropecuarias no balcao dos distribuidores

f [ De que adianta o fazendeiro criar
um boi de méaxima qualidade
se, na hora de comer a carne,

tiver uma faca ruim para cortar o

churrasco?” A brincadeira de Jurandir

Tonin Junior, vendedor da SG Facas

Artesanais Maciel W. Burted, resume

bem o grau de fidelidade dos

produtores rurais brasileiros quando
estdao dentro de uma revenda de
insumos agropecuarios. Com sede em

Gramado (RS), a empresa tem mais

de cem anos e comecou vendendo

enxada, facao e machado. Hoje, centra

0 negdcio em facas.

H& doze anos. Produz 48 modelos
e vende 80% do que fabrica em
revendas do Brasil inteiro. S&o mais
de trés mil pontos de venda e 50
mil pegas comercializadas por ano.
Incluindo as lojas das cooperativas
parceiras, que ainda pedem facas
com logomarca prépria, como Frisia
e Trimato. “E um produto que nunca
vai sair de linha. O fazendeiro usa
para comer, trabalhar, usar na lida.
E ele confia em qualidade. Compra
na revenda”, reforca Jurandir. A SG
possui quatro lojas no Rio Grande do
Sul e emprega 80 colaboradores. Os
pregos variam de R$ 180 a R$ 3.000.
O ultimo langamento é a Black Smith,
que corta de corda e papel a ago.
“O cliente compra pela qualidade e
durabilidade.

E a garantia é vitalicia. Trocamos
cabo, lamina e nao cobramos
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absolutamente nada. Ali, no ponto de
varejo, ele sabe que faca boa é faca
boa”, argumenta Jurandir.

A revenda agropecuéria € sinénimo
de alimento na mesa dos brasileiros e
da populagao do mundo inteiro.

Mas muito mais do que isso. E rotina
para quem vive em um universo
rural, ainda pouco conhecido
do cidadao urbano. Mas este
comércio nédo vive apenas de ragao,
medicamentos, inseticidas e vacinas.
E um verdadeiro supermercado do
empresario rural.

Um mundo bem conhecido da
Solcera do Brasil, grupo francés
especializado em  ceramica e
presente no mercado global h& mais
de dois séculos. Fabrica misseis de
guerra, pegas para relogios, papel e
celulose, mas viu o Agro como nova
fonte de renda e, hoje, 30% do seu
faturamento vém deste segmento.
Presente no Brasil ha mais de 15
anos, produz bicos ceramicos
para pulverizagao, com opgdes em
revendas privadas e de cooperativas.

‘A saida & muito boa. Todo ano, o
lavrador precisa fazer a troca dos
bicos. E procuramos estar ligados
em novas tendéncias e tecnologias
para atender as fazendas”, explica
William  Rojo, coordenador de
vendas e marketing da empresa.

A mesma estratégia utilizada pela

Politiplastic, fornecedor de pecas
técnicas, tanques, depdsitos,
carenagens, produtos para o
agricultor que deseja fazer o seu
pulverizador ou substituir uma
peca original por outra paralela.
Com sede em Guariba (SP), tem
trinta e cinco anos de mercado e
duas décadas trabalhando com
revendas. O tanque é o produto mais
procurado. O depodsito de adubo
para implementos, também. “Mas,
para fidelizar ainda mais o cliente,
investimos em fazer produtos por
encomenda, desenvolvendo novas
ferramentas. A revenda € um 6timo
ponto de vendas porque faz parte
do dia a dia do produtor”, comenta
animado o diretor EImo Polici.

Com os pés fincados nos
costumes, Jovani Pazini Paz,
dono da Oeste Wood Cozinha &
Churrasco, garante, ha dezesseis
anos, uma oferta de linhas
especificas para churrasco e
decoracdo de churrasqueiras, a
frente da empresa com sede em
Santa Terezinha de ltaipu (PR).
Trezentos itens a venda em lojas
de tabacaria, insumos agricolas
e grandes cooperativas, como a
paranaense Lar. Oitenta pontos
de venda para produtores rurais
que sao apaixonados por carne
na brasa e adoram novidades.
“Eles nao abrem mao da
tradicional tdbua de carne de
madeira”, garante.
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Outra tradicdo, independentemente
de contestagbes, € mantida por
fumo em corda e desfiado, palha e
papel para confecgao de cigarros
de mao. S&o coisas que ainda tém
muita salda para o publico da roga.
E a revenda é um bom ponto de
venda para o produto”, comenta
Robson Padovan, do Departamento
Comercial da Sifal Distribuidora,
que tem sede em Bebedouro (SP).
Sao 34 anos de parceria com as
revendas, quase 600 pontos.

E juntar tradicao com
modernidade conta ainda mais.
Quem sabe bem é a Croster, que
tem sede em S&o Paulo. Nada de
fabrica no Brasil. S6 importados,
com distribuicao exclusiva.

Showroom com agendamento e venda
direta. Participam de pelo menos 25
feiras agropecuarias por ano. Mas
0 grosso estd nas revendas. Marca
presenca em quase seiscentas,
no Pais inteiro. Portfdlio de 3.500
produtos. Facas, canivetes, alicates.
Vindas da Alemanha, Indonésia e do
Paquistdo. “Somos conhecidos pela
cutelaria e pelos instrumentos de
iluminacdo, como lanternas. Variedade
grande. Vendemos canivetes que
custam até R$ 8,5 mil. Sdo muito
procurados, mas temos que mostrar
novidades. Como a moda ‘Apocalipse
Zumbi’, de sobrevivéncia, mania
que comecgou nos Estados Unidos
e no Japao, e que, agora, ganha o
Brasil. Produtos para usar no meio do
mato”, revela Marcos Silva, da éarea
comercial da Croster, que mantém 22
colaboradores e chega a patrocinar
programas no History Chanel.

E o mundo da distribuicado do
agronegécio vem chamando a
atencdo de gente que nunca pensou
no campo. Foi o que fez a Bioprot

Bonés com Casquete, que produz, ha
dez anos, equipamentos de protegao
individual. H& quatro anos, iniciaram
parceria com clientes do setor de
bioenergia, como usinas de cana-
de-agucar. Na sequéncia, migraram
para os pontos de venda. “Estamos
expandindo porque nosso produto
foca a seguranca do trabalhador.

Pensamos e elaboramos novos
equipamentos depois de entender o
processo de como o agricultor esta
em campo, para fornecer solugdes.
Sao equipamentos confortaveis, que
buscamos na Europa e nos Estados
Unidos.  Solugbes para agregar
conforto térmico. O funcionéario esta
exposto ao sol e a outros riscos
associados. Chegamos a conversar
com o fazendeiro e customizamos,
até para melhorar nossos proprios
produtos. E, também, fornecemos
suporte  técnico, treinamento e
conscientizacdo”, detalha Maria Helena
Gomes, Gerente Técnica da Bioprot.
A empresa mantém negdcios com
aproximadamente duzentas revendas,
do Paré& ao Rio Grande do Sul.

As novas tecnologias agricolas
também acabam provocando
mudangas. E o caso da Integragao
Lavoura - Pecuéria e a suplementagao
nutricional dos rebanhos. “Nossos
clientes sdo empresarios rurais de
perfil mais tecnolégico. Gente que
trabalha com gado de corte, leite,
ovelha e cavalo. Produzimos fios e
redes para fenagdo. O silo farto é o
nosso carro-chefe, para plastificar as
bolas e secar o feno. Comercializamos
diretamente com as propriedades e
por distribuidores autorizados, mas
precisamos das revendas.

Sao poucas, mas bem espalhadas
por Parana, Bahia, Sdo Paulo e Rio
Grande do Sul”, afirma Vanderlei

Neitzke, vendedor externo para o Rio
Grande do Sul da Extraplast Industria
e Comércio de Pléasticos, que tem
uma década de vida, mantém sede
em Carazinho (RS) e uma filial em
Holambra (SP).

A Agricultura 4.0 também faz o
seu servico. Como no caso das
balangas. “Hoje, a balanca ¢
agregada a tudo o que j& existe
de equipamentos na fazenda. Silo,
maquinas da lavoura, softwares de
gestao e dados. E quem procura
as revendas sdo as agropecuarias
que atuam com Pecuéria de Corte
e Integragbes”, conta Méarcio
Muller, da é&rea comercial das
Balangas Saturno. A empresa tem
sede em Canoas (RS) ha mais
de 35 anos, coloca produtos em
sessenta revendas, como parceiros
distribuidores autorizados, em todos
os estados. O portfolio é dirigido
ao agronegocio rodoviario, solucédo
de software e solugdes industriais,
além de satisfazer necessidades
especificas do cliente que procura a
revenda. “A balanca faz parte de um
sistema de controle informatizado
de acesso e saida. Pesa animais,
caminhdes de soja, milho e trigo,
carregamento do silo. Balanca hoje
¢ uma commodity, uma melhor
solugéo, agregada a tudo o que ja
tem na fazenda”, emenda.

E a fazenda est4d na mira de
empreendedores que nunca
safram da cidade. A Spark
Eletronica oferece, ha dez anos,
inversores de tensao para locais
onde nao ha energia elétrica,
principalmente para aparelhos
de som. “Nossa linha de
carregadores de bateria pode
ser muito util para o homem do
campo, que tem trator, o préprio
carro. Estamos comecando a
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por nas revendas 0s inversores
e carregadores de Dbateria.
Queremos chegar mais facil ao
homem do campo. A meta é estar
na prateleira das revendas até
o fim do ano, no Brasil inteiro”,
adianta Renzzo Scalon, diretor
da empresa.

Sao ofertas e solugbes que
facilitam e aumentam o conforto e
a qualidade do trabalho do Agro
Brasil. Um segmento que durante
muito tempo foi simbolizado
apenas por um equipamento. E que
ainda bate um bolao em vendas.
150 mil pares comercializados por
ano. Para homens e mulheres.

“Vendemos as botas e botinas
em mais de cinco mil revendas
proprias e
aléem de dezenas de feiras

cooperativas,

agropecuarias. E um mercado
muito bom”, fala satisfeito Marcio
Andrade, responsavel pela é&rea
comercial da Tai-pé Calgados,
empreendimento com 19 anos
de vida e sede em Franca (SP).
Segundo ele, os clientes compram
por causa do conforto, da leveza
e durabilidade do calgado. E
Mércio, que é filho do dono, Luis
Donizete de Andrade, faz questao
de destacar o olhar moderno
mesmo sobre um artefato tao
utilizado ha tempos. “Sempre
visamos ao mercado com
novas estrategias. E tecnologia.
Neste ano, estamos trazendo a
sustentabilidade para a empresa,
tocando a linha de produgao com
energia obtida a partir do sol.
E um diferencial que o cliente
também gosta de prestigiar.

Uma inovacgao. Conseguimos

transmitir essa mensagem ao
cliente”, reafirma Méarcio. R
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Vanderlei Neitzke, da Extraplast - Fios e redes de fenagdo para produtores mais tecnologicos.

Mércio Andrade, da Tai-pé Calcados. Conforto, seguranca e tecnologia juntos.
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Kimberlit aposta nas solu¢coes biologicas

Empresa completa 30 anos no Agro Brasil, inaugura fabrica de fertilizantes naturais e promete
lancamentos para revendas ainda neste ano

e olho no mercado de

defensivos  biolégicos, que

cresce sem parar no mundo
inteiro, a Kimberlit inaugurou em
maio passado a Bionat, fabrica
de desenvolvimento, producao
e comercializacdo de  solugbes
bioldgicas inteligentes, sustentaveis
e eficientes. Foram cinco anos para
que a nova empresa fosse concluida.
Em 2014, a companhia encaminhou
o projeto a FINEP (agéncia publica
que financia pesquisas inovadoras) e
recebeu a maior pontuagao pelo grau
de inovacgdo apresentado na época.
Em 2016, o projeto foi minuciosamente
trabalhado

e detalhado com o auxilio de

estudado, pesquisado,

consultoria  especializada e de
pesquisadores do Instituto Bioldgico,
da Universidade Federal de Sé&o
Carlos e da Escola Superior de
Agricultura da Universidade de Sao
Paulo. “A Bionat surge da visao de
futuro do agronegdécio mundial e das
necessidades manifestadas pelos
agropecuaristas por produtos que
potencializem os resultados no campo
e tenham um carater sustentavel.
Os numeros mostram que esse € um
mercado de grande potencial. Cinquenta
e sete por cento dos produtores
brasileiros  dizem  desconhecer 0s
biodefensivos. Temos um mercado
extenso para desbravar”, afirma Luciano

de Gissi, Diretor na Bionat.

Complexo Kimberlit e Bionat em Olimpia (SP).

A primeira fase da unidade fabril da
Bionat, localizada em Olimpia (SP), esta
distribuida em 400 metros quadrados
capacidade
de producdo de bioprodutos para

de edificacbes com

tratamento de até 350 mil hectares por
ano e contara com oito funcionarios.
A fébrica estd aparelhada com
equipamentos de tecnologia de ponta
para a producéo de fungos e bactérias,
como um biorreator de Ultima geracdo
que pode ser

celular, além de possuir processo de

controlado  pelo

incubacao e extracdo com alto grau
de automacdo. Oferece um ambiente
totalmente asséptico para reduzir a
possibilidade de contaminagao, com
parede revestida com tinta hospitalar
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antibacteriana, piso emborrachado e
lavavel e mobiliario de produgdo em
inox 316.

A Bionat deve comecar a produzir
a partir agosto, com a liberagao
de registro feita pelo Ministério da
Agricultura, Pecuéria e Abastecimento
(MAPA), oferecendo ao mercado dois
defensivos que tém como foco o
combate as pragas cigarrinha e mosca-
branca: o Metarhizium anisopliae,
fungo que ¢é comprovadamente
eficaz, controlador bioldgico de varias
espécies de cigarrinhas que ocorrem
na agricultura, produzido em arroz
sob condigao excelente de assepsia e
rigoroso controle de qualidade, a fim de
garantir a auséncia de contaminantes, a
eficiéncia na germinagédo e a viruléncia
dos conidios; e a Beauveria bassiana,
inseticida microbiolégico indicado para
o controle de insetos, &caros e pragas
nas mais diversas culturas, tais como
a mosca-branca, o acaro-rajado etc.
Esse fungo contribui para o manejo
da resisténcia de pragas a inseticidas,
além de promover uma agricultura
mais sustentavel, pois reduz o nimero
de aplicagbes de defensivos quimicos.

“Nossa gestdo tem como base a
qualidade. Manteremos rastreabilidade
total no processo produtivo e, ao
final, contaremos com solucdes que
apresentem  caracteristicas  muito
superiores, livres de contaminantes,
muito vigor dos agentes, baixa
concentragdo  de  oxigénio  na
embalagem, concentragao ideal para
efetividade e vida mais longa na
prateleira”, ilustra Marcos Roberto
Conseschi, que vai comandar os
trabalhos dos dois laboratérios
de estudos de fungos e bactérias
da Bionat. O pesquisador reforca
que 0Ss empresarios rurais ainda
vao poder contar com um pacote

tecnolégico completo, que oferece
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adjuvante limpa-tanque, formulacao
do microrganismo, adjuvante de
pulverizacdo e adjuvante marcador
de cobertura. “A ideila é que a
area de plantio seja monitorada
constantemente. E que o produtor
avalie com precisédo a eficiéncia da
pulverizacdo. Para isso, contaremos
com um equipamento de luz fria
que vai analisar amostras de folhas
e apontar se a praga foi eliminada”,
acrescenta Marcos. A empresa
vai fazer uma parceria com as
revendas para que os distribuidores
possam armazenar 0s produtos
a uma temperatura ideal de - 4°
Celsius. “Queremos ampliar nossas
biopossibilidades. E a conta de todos
esses investimentos s6 fecha se o
produtor rural tiver retorno”, atesta

Luciano Gissi.

A nova tacada da Kimberlit aposta em
um segmento que avanga velozmente.
Em 2010, havia 19 tipos de
biodefensivos no mercado brasileiro.
Até o fim deste ano, serdo mais de
200 produtos registrados no mercado.
dados da
Brasileira de Controle Biolégico (ABC-

Segundo Associacao
Bio), o segmento faturou R$ 4645
milhdes em 2018 e a perspectiva é
de crescer 20% em 2019. “O nosso

Marcos Roberto Conceschi, Antonio Carlos de Gissi Janior, William Pacheco e Luciano de Gissi.

h

propdsito €, assim como o padréo
Kimberlit de producéo, nos tornarmos
reconhecidos nacionalmente como
a empresa de agentes bioldgicos
que mais agrega valor aos clientes e
potencializa a producao”, conta Luciano
de Gissi. “E, realmente, um mercado
em grande crescimento. E os nUmeros
podem ser ainda mais positivos. Temos
necessidade de produtos de qualidade,
que efetivamente ajudem o produtor
rural”, alerta Italo Delalibera Junior, da
Escola de Agronomia da Universidade
de Séo Paulo (ESALQ — USP).

Para o desenvolvimento da sua linha de
produtos, a Bionat conta com a parceria
das mais renomadas instituicbes de
pesquisas do Pais, como o Instituto
Biolégico de Campinas, a Embrapa
Recursos Genéticos e Biotecnologia
(Cenargen) e a ESALQ-USP através
de convénio com a Empresa Brasileira
de Inovagéo Industrial (Embrapii). “O
conceito e a tecnologia das solugdes
bioldgicas vem se consolidando cada
vez mais. O futuro chegou de verdade”,
Eduardo
Marcondes, do Instituto Biolégico de

afirma  satisfeito  José
Séo Paulo.

Histéria da Kimberlit - A Kimberlit
nasceu em Batatais (SP) e foi adquirida
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Negocios

em 1994 pelo empreendedor Antonio
Carlos de Gissi Junior, que dirigia uma
revenda de insumos agropecuarios em
Olimpia (SP). O empresario comandou
um salto de producéo e faturamento na
empresa, expandido os negdécios em
diregcao a todas as regides produtivas
do Agro Brasil. Mudou a estrutura para
Olimpia em 2002, largou o negocio
revenda em 2006 e cresceu.

A Kimberlit produz fertilizantes, adjuvantes
e substancias para todos os tipos de
adubo de solo. Vende em quatorze estados
brasileiros e exporta para o Paraguai.
Concentra 0 grosso da comercializagao
(mais de 80%) nas revendas de insumos
agropecuarios, com aproximadamente 200
canais de distribuigéo.

O processo produtivo mantém a
qualidade dos produtos e analisa
100% de aproximadamente 300
insumos utilizados nas formulas. Um
laboratério completo foi montado para
este fim, credenciado pelo Ministério da
Agricultura, Pecuéria e Abastecimento
(MAPA). Seis profissionais trabalham
em sete mil avaliagbes por semestre,
sob a tutela de quatorze anos de
Certificacao I1ISO 9001. “Somos muito
criteriosos e exigentes. Padrao de
qualidade para a nossa matéria-prima
¢ essencial. Temos rastreabilidade
completa. Por isso, somos pioneiros

em trazer clientes para visitar nossas
dependéncias. No ano passado,
600 produtores e profissionais de
revendas estiveram aqui, conhecendo
as instalacbes e todos 0s nOSsos
processos. Nao temos o que esconder
do mercado e confiamos na eficiéncia
e na qualidade de nossas marcas”,
afirma Ricardo Alexandre Bertocco,
graduado em Administracdo de
Empresas e especializado em
Marketing, atual Coordenador de
Marketing da empresa. "A competicao
no mercado é por igual. Quem atende
e trabalhar melhor, ganha o cliente”,
completa Fabiano Perez, Supervisor de
Controle de Qualidade do laboratério.
Na area de pesquisa e
desenvolvimento sdo realizadas as
formulacées dos produtos. Todos
adaptados as diferentes realidades
das lavouras brasileiras, em até
88 variagcbes, e que podem exigir
até sete anos de aperfeigoamento.
Matérias-primas semiacabadas, que
garantem suprimento, uniformidade,
qualidade e processo produtivo
continuo. Materiais que seguem por
tanques de formulagao, trés sistemas
de filtragem e mistura perfeita dos
micronutrientes. Processo controlado
para nao emitir gases e materiais
toxicos no meio ambiente, com o uso
de filtros-prensa. R

: ! g
Noite de langamento e apresen

BIOLOGICOS NO MUNDO

*Movimentagao em 2018: US$ 4,3 bilhdes

»Movimentagao em 2022 (previsao): US$7,6
bilhoes

«Crescimento de 76%

BIOLOGICOS NO BRASIL |
ASSOCIAGAO BRASILEIRA DE
CONTROLE BIOLOGICO (ABC-BIO)

*2005: 50 mil hectares tratados

*2018: 10 milhoes de hectares tratados

«Cresceu duzentas vezes

«Namero de registros em 2010: 19 produtos

*Numero de registros em 2019 (previsao):
mais de 200 produtos

«Faturamento em 2018: R$ 465 milhdes |
+77% sobre 2017

*60 empresas usam isolados

*Produtores que nao conhecem
biodefensivos: 57%

KIMBERLIT AGROCIENCIAS

30 anos de atividades | Faturamento em
2018: R$ 100 milhdes

*Presenca em 14 estados brasileiros e no
Paraguai

*Sede em Olimpia (SP) | 210 mil m? de
area total | 15 mil m? de area construida

«Laboratorio completo, estacao de
tratamento de agua, centro de fabricacao
das proprias embalagens

*|S0 9001 Bureau Veritas Certification |
2005

*Marcas: Nutril, Exion, KBT, Cropper, Kant,
Blend, Kulk, Cash, Cuprazol 380 HC, adx,
Kimcoat

220 colaboradores

PROJETO BIONAT SOLUCOES
BIOLOGICAS | 2014 — 2023

« Area de 400 m? | 8 colaboradores |
Producao para 350 mil ha/ano

* Primeira fase: inicio da producao e
registros | R$ 6 milhdes

« Segunda fase: ampliacdo da producéo de
fungos e bactérias | R$ 8 milhdes

* Total dos investimentos: R$ 25 milhdes

«Terceira fase: lancamento de biotecnologias
exclusivas | R$ 11 milhdes

#2023 (previsdo): 70 colaboradores |
Faturamento de R$ 100 milhdes
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centro de estudos avangados em economia aplicada
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atual cenario tragado pelo Brasil

quanto aos objetivos do plano

estipulado pelo Ministério da
Agricultura, Pecuaria e Abastecimento
(MAPA) para tornar o Pais livre de Febre
Aftosa sem vacinacao fez com que a
vacina contra a doenga virasse alvo de
muita polémica. O tema virou destaque
nos Ultimos meses, principalmente em
discussdes que abrangem sanidade,
composigao do medicamento,
reflexos em desempenho produtivo
e custos para o produtor rural. Nesse
contexto, surgem os questionamentos
relacionados aos custos da vacina
dentro do sistema produtivo pecuério e,
também, aos gastos que acompanham
essa vacinacdo. No caso da revenda
agropecuaria especificamente, qual a
importancia desse insumo?

A vacina, utilizada em duas datas
fixadas no calendario obrigatério para
0 pecuarista (maio e novembro), possui
um mercado de aproximadamente
293 milhées de doses por ano. O
preco médio do produto no Brasil é
de R$ 1,61 por dose, segundo dados
do Centro de Estudos Avangados em
Economia Aplicada (CEPEA), da Escola
Superior de Agronomia Luiz de Queiroz
da Universidade de Sao Paulo (Esalq
|[USP). A compra desse insumo tem
baixo impacto no bolso do produtor,
visto que representa apenas 0,67% dos
gastos anuais na pecuéria de corte e
1,62% na de leite.

Por outro lado, a vacinagdo vem
acompanhada de outros importantes
custos, como mao de obra,
equipamentos e aplicagdo de demais
medicamentos associados ao manejo
sanitario dos animais. Vale observar,
no entanto, que as outras demandas
de manejo ainda ocorreriam mesmo
sem a vacinacdo de Aftosa. Além
disso, o funcionario que geralmente
aplica a vacina contra a Febre Aftosa

ja estd presente diariamente nas
fazendas, nao justificando, assim, a
consideracao desses gastos como
maiores — embora a obrigatoriedade
exija planejamento do produtor rural
para que 0s processos sejam feitos de
maneira eficiente e organizada.

Quanto a rentabilidade da revenda
especificamente, nos periodos de
campanha contra a Febre Aftosa, pode-
se dizer que o medicamento em si nao
¢ o principal responséavel pelos lucros.
Apesar disso, o “saldo” no conjunto
final de periodos de vacinagéo termina
positivo e agrada aos revendedores.
Isso  porque a campanha atrai
muita movimentagdo dentro  dos
estabelecimentos, impulsionando
as vendas de outros insumos que
possuem manejos similares ao das
vacinas, como vermifugos e demais
medicamentos e  produtos, que
acabam sendo comprados, devido
a promogbes e a facilidades de
pagamentos propostas pelas lojas
nessas épocas. AR
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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 relagao
nao envolve nenhum custo financeiro.
Baseia-se exclusivamente na troca de
informagoes. O Colaborador passa a
equipe Cepea informagoes sobre negdcios
especificos e recebe, em troca, pregos
médios regionais e anélises 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.esalq.usp.br
Também estamos nas redes Sociais:
Facebook: @cepea.esalq
Instagram: @cepea_esalq_usp
Twitter: @CepeaEsalq

. J
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rasil - Soja Responséﬂyel e

Associacao Internacional de Soja Responsavel (RTRS) I

para aumentar a area das lavouras certificadas no Brasi

/

um salto ainda mais qualificado
para um dos produtos simbolos
do poder de producao e
tecnologia da Agricultura brasileira. O
Brasil € o maior produtor e exportador
de soja do mundo, os agricultores
investem pesado em qualidade, mas
o mercado consumidor planetério
¢ exigente e cada vez mais quer
influenciar  na
sustentabilidade do trabalho no campo.
A Associagao Internacional de Soja

responsabilidade e

Responséavel (RTRS, na sigla em inglés)

atua ha seis anos e reune duzentos
grandes compradores internacionais
de soja, a maioria da Europa. Sao
supermercados, traders, industrias de
ragdo e alimentos. Além de entidades
produtivas de outros setores, como
algodao e 6leo de palma.

A entidade fica na Suica, possui
escritério em Buenos Aires e mantém
presenca na Europa, no Brasil e na
Asia. Atualmente, é responsavel pela
certificagao de 4,5 milhdes de toneladas

Tecnoldgica

progrlarrna com fevendas

Soja no Brasil - 3,9 milhdes de toneladas certificadas.

de soja em todo o planeta. Como nao
poderia deixar de ser, a esmagadora
maioria no Brasil, com 3,9 milhdes de
toneladas. Somente no Cerrado verde e
amarelo sédo duzentas e seis fazendas
certificadas.“Nosso foco néo é o gréo,
e sim as boas préaticas de produgao.
O objetivo é atender o consumidor. O
selo é alcangado com o cumprimento
de exigéncias trabalhistas, cuidados
com o meio ambiente, boas praticas
agricolas, respeito a todas as
legislagbes e até mesmo o trabalho
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“Programa
Agro Servicos
envolve
revendas
privadas e de
cooperativas.”

social desenvolvido nas comunidades
vizinhas a area de producgédo. Estes
parametros interessam as pessoas que
compram produtos elaborados com a
leguminosa. S&o clientes interessados
em ajudar o Agronegécio planetério
a investir na Terra, no Homem, na
Sociedade”, explica o economista
Cid Sanches, Consultor da RTRS.
Ele enfatiza que este é o motivo
das certificagbes incidirem sobre os
volumes e nao sobre pagamentos
extras, valores, sobreprecos. E adianta
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que a associagao vai comegar a atuar
na certificagao de milho.

Tudo puxado pela demanda e pelo
interesse despertado em agricultores
e compradores de dezenas de paises.
Assuntos que vao tomar conta da
tradicional conferéncia anual da RTRS,
na Holanda, que se realiza no inicio
de junho, a terceira promovida na
Europa, com o tema ‘Construindo uma
Lideranca Global — Demanda por soja
responsavel: Politicas e Financas’'. “A
presenca dos sojicultores brasileiros
vai ser muito importante. E uma étima
oportunidade para eles mostrarem
como nossa produgao é qualificada, o
nivel tecnologico alcangado por nossa
producdo. Eles levam a qualidade
empregada hoje no campo brasileiro
para todos o0s agentes do mercado
mundial conhecerem em detalhes”,
comemora Cid Sanches.

O economista ilustra que as adequagoes
necessdrias para o empresario rural
atender a certificacdo podem  ser
empreendidas em até um ano, em média.
“E um trabalho feito exclusivamente
dentro da porteira. E o padrao vale
para todos. O Brasil acaba saindo na
frente  dos concorrentes do exterior
porque possui uma legislagao direta e
clara envolvendo o respeito as diversas
legislacbes  trabalhistas, ambientais,
sociais etc.”, acrescenta Cid Sanches.
A meta da associagéo é chegar ao fim
do ano certificando cinco milhdes de
toneladas de soja. A tarefa nao ¢ dificil
até porque o interesse dos compradores
do grdo produzido nessas normas é
crescente. S6 no periodo 2017 — 2018
o salto foi de 28%. “E, agora, cresce no
mundo uma pressao sobre os bancos
financiadores das safras nos diversos
paises para também reafirmarem os
compromissos  ambientais,  sociais
e comunitérios abarcados na nossa

certificacao”, acrescenta Cid.

E o mais novo ponto de atuagao da
RTRS no Brasil para acelerar o processo
de agentes envolvidos com a chancela
da associagéo é envolver as revendas de
insumos agropecuérios no Pais. Agora,
os distribuidores vao poder resgatar os
pontos adquiridos com as indUstrias que
atuam com eles na comercializagao junto
aos produtores rurais. Eo Programa
Agro Servicos e envolve pontos de venda
privados e de cooperativas. “O objetivo
¢é reverter em beneficios para o produtor
que resolver investir em soja responsavel”,

esclareceu Cid Sanches. AR
4 )
SOJA RESPONSAVEL
RTRS

4,5 milhdes de toneladas no mundo

+3,9 milhdes de toneladas no Brasil

Meta de 5 milhdes de toneladas até o fim
de 2019

PLANETA SOJA
2019 | 2020

*Brasil vai produzir 123 milhdes de toneladas
em 2019 | 2020 (previsao)

Estados Unidos vao produzir 112,95 milhdes
de toneladas no periodo

*Maior producdo brasileira: 122 milhoes de
toneladas em 2017 | 2018

«Brasil vai exportar 75 milhoes de toneladas
em 2019 | 2020

*EUA vao exportar 53 milhoes de toneladas
no mesmo periodo

PLANETA MILHO
2019 | 2020

*Brasil vai colher 101 milhdes de toneladas
(previsao)

«Brasil é o terceiro maior produtor, atrés dos
EUA e da China

«Brasil vai exportar 34 milhdes de toneladas

*Em 2009, o Brasil detinha 1% do mercado
global | Hoje, é responsavel por 25% do total
mundial

Estados Unidos produzem 370 milhdes de
toneladas e exportam 57 milhoes de toneladas

(& J

AgroRevenda 55



R
tecnologia |

56 AgroRevenda

ventos realizados por todo o

Brasil, em regides proximas

a grandes centros agricolas.
Publico de até 100 pessoas em
um Unico dia. Programacdo com
treinamentos em soja, milho, cana-
de-agUcar, hortifritis e pastagem.
Estacoes de tratamento de
sementes, plantas daninhas, manejo
de insetos e manejo de doengas.
E toda a eficiéncia de solucdes em
sementes, fungicidas, inseticidas,
tratamento de sementes e controle
de plantas daninhas. Atividades
realizadas em uma grande éarea de
campo, com espacos dedicados a
cada assunto.

¥

E a receita do “Agronomy Day”,
um treinamento técnico, de carater
educativo, desenvolvido pelas
areas de Agronomia, Pesquisa e
Desenvolvimento, Marketing e Vendas
da Corteva, para elevar o nivel de
conhecimento técnico das equipes
interna e externa, além dos clientes
da empresa. Neste ano, estao
previstos mais de 30 Agronomy Days
em diversos estados brasileiros. Em
Passo Fundo (RS), foram quatro dias
de treinamento, realizados em abril,
com foco em soja e milho.

“Temos a missao de entender o
sistema de produgdo do cliente,

a visédo que ele tem do negdcio.
Assim, poderemos entender suas
necessidades, orienta-lo e apresentar
a forca do nosso portfélio integrado
e completo, para que sejamos mais
efetivos tecnicamente”, explica
Olavo Correa, Lider de Agronomia da
regido Sul da Corteva Agriscience.

Os treinamentos s&o realizados
em uma grande area de campo
para produtores rurais, estudantes
dos cursos ligados a Agronomia,
distribuidores de insumos agricolas,
aléem da capacitagdo dos proprios
colaboradores da empresa. Os

participantes passam por todas
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as estruturas, participando de
discussodes técnicas e, na sequéncia,
tém a oportunidade de circular por
areas plantadas que exemplificam
tudo o que foi abordado previamente.
“Na primeira etapa, focamos os
atributos técnicos de cada produto
com profundidade. Depois que essa
mensagem estiver clara, passamos
a explicar como cada produto se
comporta em relagédo aos atributos
e qual a melhor aplicacdo para
cada um deles”, completa Olavo
Correa. O Agronomy Day desenha
cada evento em funcdo do publico
que vai participar, pois o objetivo é
adaptar a interagao aos problemas e
as solucdes de cada regiéo. “E um
auténtico campo experimental, que
mostra em detalhes como funcionam
as solugcdes Corteva nas lavouras”,
sintetiza Cindy Chaves, Agrobnoma de
Produtos da Corteva.

E ficar de olho na agdo de pragas
e plantas daninhas é uma questao
central na Agricultura produtiva
moderna. Por exemplo, no caso
de uso de sementes de soja sem
tratamento, ou com tratamento
inadequado, o prejuizo pode alcancgar
até 35 sacas por hectare, além

de colher um grdo com qualidade
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Em Passo Fundo (RS)

inferior. “Em condicbes ideais para
infestacao, uma lagarta pode acabar
com a lavoura inteira. E o percevejo
dizimar até 100 quilos, agindo em
uma éarea de um metro quadrado
durante trés meses”, ilustra Jeferson
Geiss, Gerente de Marketing de
Campo da Corteva.

Contemplar as revendas e o0s
profissionais que trabalham nelas
¢ um ponto de referéncia da
Corteva Agriscience dentro desta
postura de disseminagao de boas

técnicas. Até porque, em estados
como o Rio Grande do Sul, 90%
dos produtos da empresa sao
distribuidos em revendas privadas e

Programagcao com treinamentos em soja, milho, cana-de-agucar, hortifratis e pastagem.

, quatro dias de treinamento, com foco em soja e milho.

de cooperativas. “Seria impossivel,
atualmente, comandar uma
operagdo de logistica no estado
diretamente. A parceria com as
revendas é primordial neste sentido.
Sem falar em toda a assisténcia
técnica dispensada por elas aos
agricultores”,  justifica  Jeferson
Geiss. Eduardo Souilliee, da Ross
Insumos Agropecuérios e Comércio
de Cereais, com matriz em Nao-Me-
Toque (RS) e dez filiais espalhadas
pela regidao, esteve presente com
um grupo de técnicos e vendedores
da empresa. A Ross possui de
pequenos a grandes

com uma carteira de mais de dois

clientes,

mil produtores rurais. "Foi 6timo
participar porque a gente visualiza
as qualidades dos produtos e o
posicionamento dos materiais da
Corteva diante dos concorrentes.
Assim, conseguimos atuar de
maneira mais assertiva com 0s
produtores no campo”, justifica
Eduardo Souilliee. Ele diz que a
revenda trabalha com a Corteva ha
dois anos e que, hoje, ja sente total
seguranga no portfélio oferecido
pela empresa. “E 0 mais completo
na linha de sementes, herbicidas e
inseticidas. Isto garante uma atuacéao
mais eficiente e produtiva na relagcao
distribuidor e agricultor”, completa. Rl
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Biogénesis reforca equipe

Biogénesis Bag6, uma das

empresas de salde animal

lider no mercado latino-
americano, anuncia uma  nova
contratacdo que chega para reforcar
a equipe de Marketing no Brasil.
Leonardo Pereira ¢ o novo gerente
de Relacionamento com os Canais.
Graduado em Medicina Veterinaria
pela Universidade Federal de Goias
(UFG), Pereira possui onze anos de
experiéncia na industria veterinaria.
Em sua trajetéria profissional, atuou
em empresas lideres do agronegdcio.
O novo gerente ser4 o responséavel
pela gestao de relacionamento com as
revendas, cooperativas, distribuidores
e atacadistas clientes da Biogénesis
Bago no Brasil. AR

Leonardo Pereira.

Nova Wisium na pecuaria

Gustavo Alves - Gerente de Produto para
Ruminantes Gado de Corte

om o objetivo de atender aos
clientes de forma mais agil e
eficaz, a Wisium, marca global
da Neovia com foco em aditivos,
premix e servicos, realizou uma
importante  mudancga, concentrando
a atuacéo da equipe em espécie e
ndo mais em territério. Para fortalecer
a estratégia, a Wisium acaba de

apresentar Gustavo Alves como
gerente de produto para Ruminantes
Gado de Corte. Zootecnista formado
pela Universidade de Sao Paulo de
Pirassununga, o profissional tem duas
especializagcoes: Gestao de Pessoas
(FGV) e Producédo de Ruminantes
(ESALQ-USP).

Alves tem a visdo do produtor, ja
que sua familia trabalha com gado
em Mato Grosso do Sul, e também
ampla experiéncia em nutricao animal,
com passagens pela Bellman e
Produquimica. ‘Juntos, iremos tornar
a Wisium ainda mais referéncia em
aditivos, premix e servigos. O produtor
rural € o empresario do campo, faz
contas e entende de gestao econémica.
O foco de trabalho da Wisium seréa de
facilitar a adesao das tecnologias mais
lucrativas disponiveis no mercado de
nutricdo”, destaca Alves. m
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Allflex contrata trés

Allflex avanca no mercado

brasileiro e anuncia trés

novas  contratagbes  para
reforcar a equipe comercial no
setor de identificagdo animal. Sé&o
os profissionais  Eduardo  Lopes
Martins, Gabriel Cerqueira Caldas e
Rafael Linhares, que atuar@ao como
coordenadores de territorio. Além das
contratagoes, a equipe foi reestruturada.
Ilvo Martins, que atuava como gerente
comercial, passa a ocupar o cargo de
diretor comercial, e Welton Domingues

RS

Novo Gerente Nacional de Vendas e novos coordenadores de territorio Centro-Oeste e Sul do Brasil.

Oliveira, antes gerente de grandes
contas, assume a geréncia nacional de
vendas da Allflex. “Ampliamos nossa
equipe para levar a um maior nimero
de propriedades os beneficios da
identificagdo animal como ferramenta
de gestdo. Identificar os animais é o
primeiro passo fazer uma gestao efetiva
da atividade, o que permite buscar
melhores indices de produtividade,
tornando a pecuaria no Brasil cada vez
mais eficiente e rentavel”, enfatiza o
diretor comercial, lvo Martins. AR

Yes tem novo gerente

meédico-veterinario Wanderson

Paulino ¢ o novo gerente

comercial Brasil da Yes,
empresa que desenvolve e produz
solucbes biotecnolégicas para uma
nutricdo eficaz e sustentavel. Formado
pela Universidade Federal do Parand,
Wanderson assume o0 cargo na empresa
no lugar de Marcelo Fernandes Faria,
que passa para a funcéo de diretor
comercial para a América Latina.
S&o mais de 20 anos de atuagdo no
mercado de aditivos e adsorventes para
a alimentacao animal, em mercados
como Peru, Chile, Colémbia, Uruguai e
Argentina. “Chego com a expectativa de
atuar em uma empresa com um olhar
para o futuro. Com a minha experiéncia,
posso dizer que hoje o mercado busca
solugcbes que oferegam biotecnologia
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e 4

e sustentabilidade em prol da nutricao

Wanderson Paulino

animal”, destaca Paulino. A contratacao
integra o plano de expansao da
marca Yes no Brasil e no mundo, que
engloba o crescimento da equipe e as
adequacdes e conquistas de certificacoes
que atendam as demandas dos exigentes
mercados mundiais de proteina animal L1
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Decisoes certas em momentos incertos

A consolidacdo das industrias e a possivel movimentacao da rede de acesso no mercado

6s, da Markestrat, temos
interacdo e relacionamento

com boa parte das revendas
de insumos, seja em projetos de
consultorias, seja em treinamentos ou
pesquisas de mercado. Uma pergunta

que temos escutado bastante do

mercado e de distribuidores é a
seguinte: como vai ficar a rede de
acesso das induUstrias apds este
movimento de consolidagao?

Na  verdade, a decisao de
reestruturacdo da rede de acesso

das industrias é uma decisado

estratégica destas empresas e cabera
as suas liderancas a tomada de
decisao final. O que normalmente
aconselhamos aos distribuidores €
buscar um posicionamento como
um canal de distribuicao competitivo
e profissionalizado. Esta é a Unica
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forma de garantir sua continuidade
e longevidade no mercado. Existe
um lugar reservado no mercado
para aqueles canais que forem
referéncia na sua area de atuacéo,
com posicionamento de mercado
diferenciado, capacitada,
controle de custos, capazes de

equipe

comercializar ~ produtos  buscando
manter margens de negociacdo e que
consigam entregar um nivel de servigos
acima da média do mercado local.

Com certeza, a mudanga em uma
das etapas da cadeia de insumos do
agronegdcio terd impacto em todos os
outros niveis. No entanto, assim como
orientamos nossos clientes em projetos
estratégicos, devemos focar esforgos
em trabalhar nos fatores controlaveis
do mercado, e ndao naqueles que nao
conseguimos controlar. Desta forma,
os canais de distribuicao devem focar
esforcos na qualidade de gestao e
profissionalizagdo do seu negdcio, para
buscar atuar cada vez mais e melhor no
seu mercado. Faga um bom trabalho
e vocé atraird bons fornecedores. O
negécio de distribuicdo de insumos
requer atengao em diversas atividades-
chave. Abaixo, comentaremos alguns
pontos que devem, sim, receber
atencao no atual contexto de mercado.

Mantenha a qualidade do seu
atendimento — sempre!

Mesmo que sua empresa tenha que
passar por uma movimentagdo de
fornecedores, nao se esqueca de que
seus clientes sao os produtores e nao
deixe que nenhuma mudanga impacte
a qualidade do seu atendimento.
Mantenha controle dos produtos em
estoque, condigbes de armazenagem,
prazos de entrega e, acima de tudo,
nao deixe que sua equipe comercial
perca a qualidade
recomendacédo dos produtos. Com
relacdo a capacidade técnica e de

técnica  de
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atendimento, lembre-se: capacitagdo é
fundamental. O mercado estéa repleto
de empresas que ja fazem um trabalho
diferenciado. O contexto de competicdo
mais acirrada é uma realidade que
veio para ficar e nédo ira mudar no
futuro. Suba os padroes de controle,
processos, treinamento e atendimento
da sua equipe. O mais importante é
manter o foco no seu cliente, buscando
cada vez mais agregar ao seu modelo
de atendimento.

Esteja aberto as mudancas

Em um cenério de possiveis
mudancas futuras, é preciso saber
olhar para estas transformacgdes de
forma positiva. Algumas empresas
saberdao aproveitar as oportunidades
que as mudancas geram. Se vocé
teve que passar por um processo de
mudancas cuja escolha nao foi sua,
nao perca tempo em lamentacao.
Entenda como tirar proveito desta
situacdo. Busque fazer uma reflexao
mais estratégica do seu negdcio e
olhar para seu portfélio de solugdes
de maneira critica. Aproveite esta
oportunidade para encontrar seu
posicionamento como distribuigao
de insumos.

Opte por um portfélio que
fortalega seu posicionamento

Como vocé quer estar posicionado
no mercado? Por prego ou eficiéncia
operacional? Pela oferta do melhor
portfélio de produto? Pelo modelo
de atendimento e relacionamento da
sua equipe? Nao existem escolhas
certas e erradas. Existe uma decisao
estratégica a ser tomada e que,
certamente, impactara suas chances
de sucesso no mercado. Tenha
clareza da sua orientagdo estratégica
e isto, certamente, auxiliara a tomar as
decisdes certas em momentos incertos.

Em resumo, as consolidagbes e
fusbGes vieram para ficar e ndo serao
revertidas. A distribuicdo de insumos
deverd, assim, estar preparada para
lidar com esta movimentacéo do setor.
Nao existe receita pronta para atuar
neste contexto, mas, certamente,
alguns fatores séo criticos ao sucesso:
profissionalizagdo, estratégia bem
definida e eficiéncia operacional. Esteja
preparado, revise Seus Processos e
capacite sua equipe. O restante séo
fatores incontrolaveis. AR
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O casamento Brasil - China no Agro

Uma primeira reflexao sobre como o maior rigor na producao industrial chinesa ja mostra
impacto direto nas industrias de matéria-prima para defensivos

recentes
entre China e Estados Unidos,

s movimentacoes

ada vez mais destacam as
oportunidades de negdcio entre Brasil
e China. Embora exista a expectativa de
queda da demanda de graos, devido
ao episédio de gripe suina na China,
com possiveis sangbes econdmicas
estabelecidas entre os americanos e
0s chineses, espera-se que 0s Qraos
do Brasil ocupem um espago cada vez
mais relevante nas aquisicoes chinesas.

No inicio de marco deste ano, nds,
da Markestrat, estivemos na feira de
agroguimicos, em Shanghai - CAC
Show. Para um ocidental, visitar a Asia é
sempre uma experiéncia interessante. A
verdade é que conhecemos muito pouco
destes mercados, até o momento em
que aparece a necessidade de estarmos
mais proximos para fazer negdcio. A

primeira vista, 0 que encontramos foi
um pais ainda em desenvolvimento,
mas uma capital bem- estruturada,
um grande centro econdémico, com
grandes
em infraestrutura. Certamente, uma

investimentos e  avangos

economia em crescimento e movimento.

Outro ponto que nos choca, a primeira
vista, é o nivel de controle do governo
sobre tudo o que acontece no pals,
com controle praticamente absoluto da
populacao e alto controle da economia.
Certamente, um controle com dois
lados da moeda. Um lado de controle
absoluto, que implica em filtro da
informag&o circulante entre os cidadaos
chineses, garantindo a formagéo da
opinido publica favoravel ao governo.
O controle é tanto que até mesmo a
migragao interna do cidadao chinés tem
que ser autorizada pelo governo. Dados

informais estimam que alguns milhdes
de chineses vivem ‘“ilegalmente” em
Shanghai e, portanto, nao “existem” aos
olhos do governo, sendo privados de
todos servigos publicos.

No entanto, o outro lado da moeda
mostra uma grande metropole com,
aparentemente, menor indice de
violéncia e maior nivel de organizagdo
do que nossas grandes cidades. Os
chineses circulam tranquilamente nas
ruas, usam transportes publicos que
funcionam, tém um transito organizado
e nao parecem ter nenhum medo de
violéncia - roubo ou assalto.

Em terceiro lugar, talvez o mais

desafiador dos choques, estd a
mudanca ou O choque cultural. Este
Ultimo se reflete em tudo: na comida,

na forma como os chineses agem e se

mai/jun 2019

relacionam, na forma como a politica
¢ configurada e, finalmente, na forma
como os chineses fazem negdcio. Talvez
este Ultimo seja o ponto mais desafiador
e que demandara cada vez mais nossa
relacionarmos
com o mercado chinés. Antes de fazer

capacidade ao nos

negoécio com um mercado, € preciso
buscar entender 0 que rege as escolhas
destas pessoas. Ou seja, quais sao 0s
seus direcionadores politico, econémico
e cultural?

A China € um pals de regime comunista,
governado pelo Partido Comunista
da China (PCC), que é a instituicao
central do Estado. A estrutura politica
é composta pelo Congresso Nacional
do Povo, o qual elege ou destitui
poder ao Presidente de Estado e aos
demais niveis da esfera politica. O
pais € liderado, desde 2013, por Xi
Jinping, que também exerce o cargo
de secretério-geral do Partido e de
presidente da Comissao Militar Central,
sendo o maior detentor de poder.

O Congresso renova as linhas
ideoldgicas (ou os planos) do Partido
de cinco em cinco anos, definindo
as novas estruturas de governancga.
A cada dez anos, ¢ feita a troca de
lideres. O atual plano estratégico
vigente do partido foi denominado de
One Belt One Road. Ele é composto
por fortes diretrizes de investimento
em infraestrutura de outros mercados
— portos, ferrovias, gasodutos, centos
de distribuicdo —, com o objetivo de
favorecer e promover a comercializagédo
entre a China e os demais paises.
O plano estratégico anterior ainda
guardava resquicios do foco em
crescimento via mercado interno — por
meio de investimento em infraestrutura
e geragdo de renda intena para
fomentar a economia do pais. O plano
estratégico atual tem uma abrangéncia
maior: ele visa conectar investidores
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chineses com oportunidades de
investimento ao longo de uma nova rota
comercial, historicamente conhecida
como a Rota da Seda. A nova rota se
estendera da Asia Oriental, passando
pelo continente europeu e diversos
paises em desenvolvimento. E o maior
plano de investimentos ja anunciado
pela China e, talvez, pelo mundo,
totalizando US$ 5 trilhdes em recursos
para investimentos (trés vezes o PIB
do Brasil).

Além desta mudanga de direcao
externa anunciada pelo pais, a politica
econdmica interna  também  tem
passado por transformagdes. A China
e seu mercado interno estao passando
por um processo de profissionalizagao
e maior controle da qualidade da
producao industrial. Outro fator que
indica profissionalizacdo e atratividade
do mercado interno é a volta de méo
de obra qualificada para a China.
H& alguns anos, os chineses que
estudavam em universidades de ponta
globais eram expatriados para outros
mercados, com ofertas mais atrativas.
Hoje, o cenério ja mostra mudangas,
com grande parte dos chineses
retornando para assumir posicoes

estratégicas na China.

No agronegécio, o maior rigor
na produgdo industrial ja& mostra
impacto direto nas industrias de
matéria-prima  para  defensivos.
Assim como as demais indUstrias da
China, as de defensivos produziam
com baixo nivel de profissionalizagédo
e alta informalidade. Sem grandes
preocupacdes com 0Ss impactos
ambientais da producao, a alta
emissao de poluentes no ar, o
baixo controle de poluentes na
agua etc. Esta producdo industrial
incontrolada teve sérios impactos na
qualidade do ar e no meio-ambiente

do pais, com consequentes

desdobramentos em questdoes de
saude para a populagéo chinesa.

No préximo artigo, voltaremos a este
tema e falaremos sobre a politica
do Céu Azul (Blue Sky) ja anunciada
na China e que visa, entre outros
objetivos, a um maior alinhamento
entre o desenvolvimento econdmico
e politicas de conservacdo do
meio ambiente (recursos naturais,
poluentes, etc,). Detalharemos os
possiveis impactos desta nova politica
no mercado agro brasileiro. Rl
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A geracao de novos vendedores

O ‘novo vendedor’ é atualizado, inteligente, aproveita as oportunidades da diversidade e
transforma os momentos de interagdo com clientes em alavancas de atendimento
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ao bem conhecidas as

mudancas demogréficas
na  sociedade brasileira
e na agricultura, em especial o
envelhecimento da populagao
(e do produtor rural tambéem), a
entrada de novas geracdes no
campo, pois jovens estao cada vez
mais estimulados pelo setor agro,
uma vez que temos vivenciado
performance econémica melhor que
os demais setores nas Ultimas duas
décadas, e a entrada e relevancia
cada vez maior de mulheres na
atividade agropecuéria, com maior
protagonismo e participagdo nas
decisOes. Essas, para citar apenas
algumas mudangas, que ainda
incluem questdes tecnolégicas,
produtos e servicos, habitos de
consumo etc. Nesse sentido,
como estdao se preparando o0s
profissionais de vendas, sejam de
atuacdo no campo ou balcao, para
lidar com esse “novo” produtor?
Temos vivenciado  experiéncias
positivas, daqueles que tém se
preparado e lidam profissionalmente
com esses temas, e outros ainda
mais “conservadores”, sem uma
preocupacgao objetiva para abordar
e atender clientes de maneira

diferenciada.

Se considerarmos alguns exemplos
de consultores de vendas e
balconistas com diferencial de
performance, o que eles tém em

comum?

1. Entendimento das necessidades
- para lidar com diferentes perfis
de clientes, 0s vendedores

de sucesso sabem identificar

as necessidades, desenvolver
diagnoéstico e fazer perguntas que
orientam o cliente a apresentar
seus problemas e desafios. Com

isso, esses vendedores conseguem
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fazer recomendacbes inteligentes
e aderentes, ganhando confianca e
desenvolvendo relacionamento.

2. Criagao de Rapport — o Rapport
envolve um conceito que se relaciona
com a forma com que as pessoas se
comunicam, criam empatia e conexao
umas com as outras. Vendedores
que tém essa orientagdo procuram
criar essa conexao adaptando sua
abordagem a diferentes tipos de
perfis de clientes. Por exemplo, se
esta atendendo um produtor de
idade mais avangada, procurara
assuntos iniciais ou temas aderentes
com esse cliente. O mesmo vale
para a interacado com um jovem ou
uma mulher produtora.

3. Comunicagao assertiva - para
complementar os itens anteriores,
comunicar-se bem e estar alinhado
com o perfil do cliente que esta sendo
atendido é de extrema importancia.
Assim, saber explorar as capacidades
de abordagem, apresentacdo de
vendas e negociacdo, torna-se
uma competéncia em comunicagéo
diferenciada, tanto a verbal
quanto corporal, além de adaptar
sua linguagem, seu vocabulario
e seus temas ao cliente que esta

sendo atendido.

Assim, para lidar com os diferentes
tipos e perfis de clientes,
principalmente no que tange a temas
de idade, nivel de instrugéao e género,
os vendedores precisam buscar
constante capacitacao. Mas, antes
de mais nada, possuir mente aberta,
flexibilidade, bom senso, educacao e
cordialidade para garantir que esteja
prestando um atendimento ético e

alinhado com as novas realidades.

Essas novas realidades demogréficas
do produtor, somadas ao momento

que vivemos de
tecnologicas,
a informacdo e digitalizacdo de

consolidacéao,
mudangas acesso

negécios, demanda um “novo”
vendedor. Atualizado e inteligente
para aproveitar as oportunidades
dessa diversidade e transformar os
momentos de interagdo com clientes
em alavancas de atendimento,
diferenciacao de
geragao de confianga e criagao de

relacionamentos

servigos,

duradouros  de
negoécios. Pense nisso e nao deixe
de evoluir! R
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Crise é hora de...investir

Dar maiores informagdes sobre os produtos que disponibilizam
aos agropecuaristas € fator-chave para melhorar
o desempenho dos negdcios das revendas

Jogi Oshiai e Fernanda Lemos
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ivemos, ainda,  resquicios

de wuma crise econdmica

significativa para o Brasil. O
agronegécio demonstrou-se grande,
como sempre, ao buscar alternativas
mercadoldgicas, recriar produtos e
avancar em producé&o e produtividade.
Um exemplo significativo para a
economia de todo o Pais. Nao é facil

ser grande em ambientes adversos,
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mas, a0 mesmo tempo, podemos dizer
que 0 nosso ambiente econdmico,
politico e institucional nunca foi
completamente favoravel, o que
nos torna quase “especialistas em
gerenciamento de crises”, lutadores,
sobreviventes e vencedores por
natureza. Enfrentamos diversos
desafios e temos ciéncia de que
enfrentaremos muitos outros, pois
sabemos que nao existe milagre por

acontecer no nosso Agro.

Neste sentido, temos que apoiar
as duas Reformas ja propostas
pelo Governo e que precisam
ser aprovadas. Elas transitam
atualmente na Camara e no Senado
enquanto o nosso Agro acontece,
como de costume, diariamente.
As industrias, os produtores, as
empresas de logistica e comércio
continuam a atuar nos mercados
nacionais e internacionais e a driblar,
com profissionalismo, as barreiras
que enfrentamos em curto, médio e
longo prazo. N&ao existe outra opcao
a nao ser continuar a investir para
melhorar a eficiéncia interna das
nossas empresas.

Aos produtores, podemos afirmar
que existem diversos mercados para
destinarem seus produtos. Investir em
qualidade de produtos e de processos
€ uma questdo de posicionamento
de mercado e, também, de filosofia
de negdcios. Aos distribuidores de
insumos, acreditamos que a maior
informacdo sobre os produtos que
disponibilizam aos produtores seja
um fator-chave para melhorar o
desempenho de ambos 0s negocios.
Afinal, como difusores de tecnologia
agropecuaria, podem ser criticos para
o0 desempenho no campo, orientando
seus clientes sobre o bom emprego
de insumos adequados a realidade de
cada cliente.

Crise é uma palavra assustadora
para alguns. Porém, para outros,
¢ fonte de oportunidades, pois &
mediante os desafios impostos por
situagdes dificeis que a criatividade do
empresario brasileiro aflora. E podem
0s cientistas europeus, e inclusive
0s pseudobrasileiros, que estudam
ou trabalham em universidades
europeias, assinar Manifesto contra o
interesse do Brasil, como o publicado
recentemente pela renomada Revista
Science, que mostraremos, como
sempre, que nos, do Agro, somos
mais fortes que qualquer panfletagem
ou crise. Vamos investir! R

Fernanda Lemos: Socia da Lemos Oshiai
Consultoria e Assessoria, Sécia e Membro do
Conselho da Guana Agropecuéria,
Pesquisadora da FEA/USP - PENSA,
Professora da FIA, co-autora do livio Economia
da Pecudria de Corte, e colunista das
revistas especializadas em proteina animal e
Agrorrevenda. Administradora de empresas
pela ESPM, especialista em Economia
pela FGV (BEM), Mestre em Engenharia de
Producdo pela Escola Politécnica/USP e
doutora em Administragdo pela Faculdade
de Economia, Administracao e Contabilidade
da Universidade de Sao Paulo - FEA/USP
flemos@e-loconsultoria.com

Jogi Humberto Oshiai: Sécio da Lemos
Oshiai Consultoria e Assessoria e da Stark
Capital e Diretor de Assuntos Publicos
do escritorio de advogados europeus
FratiniVergano  (Bruxelas), além de ser
Pesquisador ~ Associado da  FZEA/USP
e colunista das revistas especializadas
em proteina animal e Agrorevenda. Pos-
Graduagédo 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. j.oshiai@e-loconsultoria.com
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Rnutr es rto do

OoVvVO

Revenda agropecuaria de Uberaba (MG) mostra como atender com sucesso O COMErcio e se
manter bem posicionada junto da comunidade

Da Redagao

loja evoluiu a partir de uma
pequena sala comercial que
servia de depdsito de ragéo
e sal mineral para um shopping de

produtos agropecuarios com duas
unidades no municipio do Triangulo
Mineiro. A revenda € uma das mais
completas e agradaveis da cidade e
nela entram clientes que procuram
itens para os seus pets domésticos

até aqueles que precisam de grandes
volumes de insumos para atender
as necessidades dos animais de
producdo em granjas e fazendas. O
clima da matriz, em todos os pontos
da loja, é sempre de encontro de

mai/jun 2019

S TR
amigos e de negécios. ‘A loja foi
fundada em 1985 e o0 meu pai (0
empreendedor Alcides Oliveira), que
era da equipe de representantes de
uma grande industria, sempre priorizou
o atendimento personalizado e de
qualidade para fidelizar os clientes.
Esse contato préximo gera vinculos.
Surgem pontos em comum e lagos
que podem se voltar a cooperagéo
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o~

comercial, pessoal ou social”, conta
o administrador Tulio Barbosa Borges
de Oliveira.

A Renutre organiza e patrocina diversos
eventos de negécios, de entretenimento
e educativos que fomentam acdes
em prol de entidades beneficentes,
institutos e ONGs. “Um exemplo séo as
“Céominhadas”, em que a gente reline

0 espaco da Renutre ocupa quase meia quadra ao lado do Parque Fernando Costa, em beraba (MG).

= —

m

centenas de pessoas com seus pets
e criamos oportunidades para serem
divulgados conceitos de bem-estar
animal e posse responsavel”, diz Tulio.

O espago da Renutre ocupa quase
meia quadra ao lado do Parque
Fernando Costa, onde sao realizados
0s maiores eventos de gado zebu
do Brasil. E é dividido em diversos
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Entregava mercadorias, tirava
pedidos por telefone, ficava no
balcao, no estoque e ajudava a
fechar as contas no escritério junto
com a minha mae. Fiquei um periodo
de dois anos passando por todos
os setores, ao lado dos funcionarios
mais experientes. Eu nao sabia, mas
aquilo ja era o processo de sucessao
sendo executado”, lembra.

Com formacado em Administracao
de Empresas e foco em marketing,
0s novos projetos de expansao
e evolugdo da Renutre envolvem
comercializacdo e atuagcdo mais

intensa  em plataformas digitais,

sempre com o aval e a bengdo do :

pai, que hoje é o principal mentor e T, - q41e :_-L. 1_3
consultor do negdcio. R e v — & : ... . F Bl

i 171 ]
Tulio Barbosa e equipe. A lama do agro na cidade.

Com Parasit 100
a conta fecha.

(-Carrapatos)(-Moscas)(-Vermes) Parasit 100

(+Lucratividade)
0 clima em todos os pontos da loja é de encomr de amigos e negécios. _'a :

setores, onde sdo armazenados e  clinica, que tem espaco para servicos  colaboradores na Renutre e se o =]
acondicionados cerca de cinco mil itens.  de petshop e veterinario, e a area com  orgulha de proporcionar treinamentos ] E =
O portfolio contempla medicamentos,  produtos artesanais, manufaturados e  sistematicos e de a maioria estar em ; ulm‘-m t

) _ . L ) . ] . — FECUis
vacinas, racgoes, insumos, sementes, fora de série, que € o xodd do meu pai”,  nivel superior nos estudos. Os 27 anos U-'I HISAS W ropte
ferramentas,  materiais,  utensilios,  conta o administrador. de idade e a juventude nao refletem a < o o E =i
acessorios,  equipamentos,  selaria, experiéncia do rapaz que ja tem mais 4 d Bt 8 Bicdiia do Futiiro
animais e servicos. “Os setores que Tulio Barbosa Borges de Oliveira  de uma década vivida dentro da loja. E +§ A Real H desenvolveu o medicaments que controla os carrapatos

Cam o Parasit 100 v
05 animais nem o ambiente gue ele vive, ndo descartla o
carne & diminui o estresse do manejo das banhos guimicos
Mantenha seus animais controlados dos endo e ecto parasitas

Reduza o uso quimico

VErMESs & a5 mascas do chifr

tornam a loja mais completa s&o a comanda uma equipe de 18  “Eu ja fiz de tudo aqui.

(1]
I

BT 30Z8-8000 [ realh.com. b
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Agrishow 2019 negocia R$2,9 bilhoes

72 AgroRevenda

Feira internacional contou com a presenca de bovinos Senepol, parceiros da revista AgroRevenda
e equipes do Grupo Publique e do programa Fala Carlao

Da Redacao

Agrishow 2019 (Feira
Internacional de  Tecnologia

gricola em Acéo) chegou a 252
edigao, realizada em maio, com uma
alta de 6,4% na realizagéo de negocios
entre expositores e compradores sobre
0 ano passado, 0 que representa
um volume de R$ 2,9 bilhdes. Por
segmento, a intengdo de compra
de maquinas foi de 5% para graos,
frutas e café; 4% na Pecuéria; 35% na

irrigacéo, e -13% na armazenagem. O
evento foi visitado por 159 mil pessoas,
na maioria, compradores e produtores
rurais de pequeno, médio e grande
porte, provenientes de todas as regides
do Pais e do exterior. E teve total apoio
do Grupo Publique, do Programa Fala
Carlao e das Revistas AgroRevenda e
Senepol, cujas equipes prestigiaram o
evento durante quatro dias.

“Foi a melhor Agrishow dos Ultimos dez
anos. Tivemos a presenca do Presidente

da Republica, do Governador de Sao
Paulo e de varios Ministros de Estado.
Com a Agricultura 4.0, vivemos
uma verdadeira revolugédo, através
da robodtica, inteligéncia artificial,
internet das coisas que, embarcadas
nas maquinas e  implementos,
estdo  mudando
o cotidiano do agronegécio e a

produtividade no campo”, avaliou

significativamente

Joao Carlos Marchesan, presidente
do Conselho de Administracdo da
Associacdo Brasileira da Industria de

mai/jun 2019

Maquinas e Equipamentos (ABIMAQ),
promotora do evento.

A Rodada Internacional de Negdécios
reuniu 15 compradores da Argentina,
Austrélia, Chile, Colémbia, Etidpia,
México, Nigéria e Peru, com 52
empresas brasileiras. Valor 60% maior
do que em 2018. Durante o evento,
ainda foi lancado o livro “O ESPELHO
DA INOVACAO AGRICOLA NO
BRASIL', escrito pelo jornalista Bené
Cavechini, que conta a histéria da mais
importante exposicao de tecnologia
voltada para o agronegécio.

mai/jun 2019

Outro destaque foi a presenca de seis
animais puros da raga Senepol, a que
mais cresce no segmento de corte do
Brasil, e de outros dez bovinos cruzados
com a raga Nelore, no espago do
‘Senepol da Barra'.

O criatério ja esteve no evento em 2018
com bastante destaque. Foram mais de
trés mil pessoas passando pelo estande
em cada dia da feira, comprovando
todo o interesse que existe em relacao
a raga, que é considerada o presente
e o futuro da pecuéria de corte, por
causa dos beneficios do cruzamento

industrial na rentabilidade da produc&o.
2019 ainda é um marco para a raga, que
chega a marca de 100 mil unidades, de
acordo com 0s numeros da Associagao
Brasileira dos Criadores de Bovinos
Senepol (ABCB Senepol).

A feira também é uma iniciativa da
Associacao Nacional para Difuséao
de Adubos (ANDA), Federagdo da
Agricultura e da Pecuaria do Estado de
Sao Paulo (FAEP) e Sociedade Rural
Brasileira (SRB). A proxima edicdo da
Agrishow seré promovida de 27 de abiril
a 1° de maio de 2020. R
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Grupo Publique no Fenagra 2019!

Maior encontro de negdécios da nutricao animal e humana reuniu seis eventos ao mesmo
tempo e milhares de participantes

Revista AgroRevenda e o

Grupo Publique foram os

principais parceiros de midia
da edicao 2019 da Feira Internacional
da AgroindUstria (Fenagra), o maior
encontro de negocios da Nutricao
Animal e Humana juntas na América
Latina. Na cidade de Campinas
(SP), trés dias intensos em seis
congressos e semindrios. Congresso
PET CBNA, Congresso Oleos &
Gorduras, Congresso Brasil Rendering,
Congresso Aqua Feed, Congresso
FACTA — Avicultura e ABISA Sudeste.

A FENAGRA chegou a esta edigao
depois de quatorze anos de evento,

Veja a entrevista com Irenilza Alencar, diretora
presidente da FACTA, durante o evento

Quatorze anos de evento, mais de 1.400 empresas expositoras, 32 paises presentes e R$ 5 bilhdes em negacios.

que j& reuniram mais de 1.400
empresas expositoras, 32 paises
presentes e R$ 5 bilhdes em negocios.
Com o apoio de entidades como
Associagdo Brasileira de Reciclagem
Animal (ABRA), Sindicato Nacional
da Industria de Alimentagdo Animal
(SINDIRACOES), Colégio  Brasileiro
de Nutrigao Animal (CBNA),
Sindicato  Nacional dos Coletores
e Beneficiadores de Subprodutos
de Origem Animal (SINCOBESP),
Ministério da Agricultura, Pecuéria e
Abastecimento  (MAPA), Associacao
Brasileira das Industrias Saboeiras e
Afins (ABISA), Sociedade Brasileira de
Oleos e Gorduras (SBOG) e Fundacéo

Apinco de Ciéncia e Tecnologia
Avicolas (FACTA).

E d&lhe debates sobre temas
importantes, como biodiesel, frigorfficos,
graxarias, nutrigao animal, pet food,
aqua feed, animal feed, indUstria de
6leos e gorduras vegetais, gréos e
derivados. Reunindo profissionais de
lideranga nas dreas cientifica, industrial
e comercial, de institutos oficiais
de pesquisas, entidades de classe,
universidades e empresas.

No Workshop sobre Nutricdo e

Nutrologia de Caes e Gatos e XVIII
Congresso CBNA Pet, foram vinte
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palestras, apresentacao oral de
seis trabalhos cientificos, dezessete
empresas parceiras e palestrantes
e participantes do Brasil, Estados
Unidos, Bélgica e de toda a Ameérica
Latina. “Pudemos debater os desafios
e as oportunidades de um segmento
em expansao, em contraste com
as mudangas comportamentais da
sociedade moderna. Seres humanos
adaptando-se aos pets e 0s animais,
convivendo com  desafios como
obesidade e novas doengas”, analisou
o médico-veterinario e presidente do
CBNA, Godofredo Miltenburg.

Na 36° -edicio da Conferéncia
FACTA, o tema central foi “Frango: a
responsabilidade de alimentar o mundo”,
0 desafio de dobrar a quantidade de
alimentos produzidos no planeta nos
proximos 50 anos. “Foi uma oportunidade
para os players do mercado avicola
nacional e internacional se atualizarem
e entenderem como se preparar para
o0 desafio de atender a demanda por
carmne de frango, oferecendo qualidade
e seguranga ao consumidor. A proteina
tem se mostrado um produto de
excelente qualidade e sua producao
representa pouco impacto ambiental,
quando comparada a producéo de outras
proteinas animais. Além disso, o encontro
pretendeu mostrar que o Brasil, pelo seu
amplo territério e produgdo de gréos,
aparece como um grande potencial
de lideranga”, concluiu a presidente da
FACTA, Irenilza de Alencas Naas.

Depois do sucesso de todos os eventos,
0s organizadores agradeceram 0 apoio
da Publique. “O apoio de meios de
comunicagao, como o Grupo Publique,
¢ fundamental para propagarmos todas
as nossas tecnologias e solugdes que
pesquisamos e entregamos ao Agro
do Brasil e ao mundo”, afirmou Daniel
Geraldes, Diretor da Editora Estilo,
organizadora do evento. Ri
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Fenagra - Maior encontro de negdcios da Nutricao Animal e Humana juntas na América Latina
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VIl Abisolo Forum Internacional

Evento discute economia brasileira e langa quinta edicao do mais importante guia de
consulta da nutricao vegetal do Brasil

VIIl Abisolo Forum e Exposicao

Internacional  Tecnologia &

Integracao, realizado  em
Campinas (SP), no inicio de abril, reuniu
mais de 600 empresarios, investidores,
compradores e agrénomos,
professores, pesquisadores,
profissionais de instituicoes de estado,
cooperativas, revendas, consultorias
técnicas, agricultores e estudantes
de Agronomia do Brasil inteiro. Além
dos dois dias de debates e palestras
técnicas e conjunturais, o evento,
promovido pela Associacao Brasileira
das Industrias de Tecnologia em
Nutricdo Vegetal (Abisolo), lancou a
quinta edicdo do ‘Anuério Brasileiro
de Tecnologia em Nutricao Vegetal
2019', publicagdo reconhecida como
uma das mais importantes ferramentas
de consulta e andlise do segmento.
Dividido em cinco capitulos, o Anuario
2019 inclui dados, analises e projegdes
da area de insumos para a industria, do

segmento de tecnologia em nutricao
vegetal, do mercado consumidor,
artigos de dez especialistas das éareas
académicas e de grandes empresas do
agronegdcio sobre produtos, processos
produtivos, matéria-prima, aplicacoes,
beneficios, cooperativismo e tendéncias
do segmento de tecnologia em nutricdo
vegetal. A publicagao possui, ainda,
um Guia de Mercado com dados,
telefones, sites e demais referéncias
sobre fabricantes e prestadores de
servigos do setor.

O ‘Férum e Exposicdo da Abisolo’
destacou temas relacionados a cana-
de-aglcar, soja, alimentos orgéanicos,
agricultura  digital e  fertilizantes
organicos. Foram debatidos, também,
0s aspectos ligados a investimento
no agronegdcio, plano de governo
2020-2030, geopolitica,  economia,
distribuicdo,  cooperativismo,  além
de duas palestras internacionais

das especialistas espanholas Vitéria
Fernandez e Maria Del Carmén Salas
Sanjuan. Sobre o tema de distribuicao,
Henrique Mazotini, presidente da
Associagao Nacional dos Distribuidores
de Insumos Agricolas e Veterinarios
(ANDAV) tratou da Realidade e dos
Desafios do segmento.

No segundo dia, Elisio Contini
(Embrapa SIRE Brasilia), José Roberto
Mendonca de Barros (MB Associados)
e Guilherme Casardes (FGV-EAESP)
debateram a forga do Agro no novo
cenario politico, as perspectivas para a
economia 2018-2020 e o rearranjo das
Relagdes Internacionais e os Impactos
no agronegocio brasileiro, com a
mediagao do jornalista Willian Waack.
O evento trouxe, ainda, uma exposi¢céo
com a presenga de 38 empresas, que
mostraram as inovagdes tecnoldgicas
para o setor auxiliar o produtor rural a
ampliar e melhorar suas atividades.

Fertilizante especial cresce 19,3%

Séao Paulo, Minas Gerais, Parana e Mato Grosso destacam-se no ranking de uso

A industria  brasileira de

alcangou, em 2018, um faturamento bruto de R$

nutricao  vegetal

condicionadores de solo, com 10%, fertilizante
organico, que teve 4%, e substrato para plantas,

7,6 bilhdes, o que representa um crescimento
de 19,3% sobre o resultado obtido em 2017.
O segmento de fertilizante foliar representou
71% do total faturado, seguido por fertilizante
organomineral, com 12% de participacao,

com 3% da receita global. Os dados foram
levantados por uma pesquisa encomendada
pela Abisolo e elaborada pela Yeb Inteligéncia
de Mercado. Foi feita, ainda, uma sondagem
sobre perspectivas de crescimento para 2019 e
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a previséo é de uma expansdo em torno de 21%
no faturamento do setor.

Do faturamento total do setor, 83,6% foram
oriundos de produtos nacionais e 16,4% vieram
de importagbes. Em termos de categorias
comercializadas, os fertilizantes organominerais
foram os que registraram maior crescimento de
vendas, com avango de 21% sobre o resultado de
2017. Ja por tipo de cultura, o estudo da Abisolo
constatou que 47% das vendas totais do setor
tiveram como destino a lavoura da soja; seguida
de frutas, hortaligas e legumes, com 11%; milho,
também representando 11% do total; café, 9%; e
cana-de-acUcar, ficando com 6%. O restante foi
dividido entre citros, algodao, feijao, pastagem,
arroz, reflorestamento e plantas ornamentais.

Na venda por tipo de produtos, o levantamento
apurou que Fertilizantes  Foliares  estao
concentrados nas culturas de soja, frutas,
legumes, verduras e milho. Fertilizantes
Orgénicos em soja, frutas, legumes, verduras
e café. Organominerais em soja, café e milho.
Condicionadores de Solo em soja, café e
cana-de-aglcar. E Substratos para Plantas em
frutas, legumes, verduras, fumo e silvicultura.
Das 504 industrias registradas hoje como
ativas no Ministério da Agricultura, Pecuaria e
Abastecimento, 255 possuem organominerais
em seus portfélios, enquanto 254 delas dispoem
de fertilizante foliar. Em média, as empresas
possuem 37 produtos em seus portfolios.

Considerando o volume de produtos vendidos,
a estimativa do levantamento é que foram
comercializados 815,9 milhdes de litros, sendo
que, desse total, 54% foram de fertilizantes
foliares, com um total de 441,3 milhoes de litros,
seguido de organomineral solo, que atingiu a
marca de 373,3 milhdes de litros. J& em termos
de produtos sodlidos, a pesquisa verificou
que foram vendidos cerca de 7,4 milhdes de
toneladas de produtos. Nesse caso, o maior
volume coube aos condicionadores de solo,
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com um total de 4,9 milhdes de toneladas. Por
Ultimo, no tocante a substratos para plantas,
estima-se que foram vendidos 533,3 mil metros
cubicos em 2018.

A pesquisa da Abisolo também levantou a
situagdo de empregos no setor. A industria de
nutricdo vegetal encerrou 2018 com um total de
19.600 postos de trabalho, o que significou uma
ampliagao de 5,4% frente ao quadro existente
em 2017. 45% atuam na produgéo, 28% na
area comercial, 21% no administrativo e 6%
na area técnica. Sobre a idade das empresas
do segmento, o levantamento destacou que
elas tém, em média, 17 anos, sendo que 32%
delas estdao com mais de 20 anos de atividade,
enquanto 16% operam ha menos de cinco anos.
Por faixa de faturamento, 4% das empresas de
tecnologia em nutricao vegetal possuem receita
bruta superior a R$ 110 milhdes, mas a grande
concentragdo, 53%, fatura entre R$ 2 milhdes e
R$ 20 milhdées. Uma parte desse faturamento,
3,6% em média, € investida pelas empresas
do setor em Pesquisa e Desenvolvimento de
inovagoes para o mercado.

A pesquisa da Abisolo constatou, ainda, que
nada menos que 97% das empresas reportaram
aumentos nos seus custos de producao em
2018. Na média, os reajustes ficaram na faixa
dos 13%, sendo que os aumentos nos valores
das matérias-primas representaram 50% do
total dos custos. Em termos de regidao que
mais utilizam tecnologia em nutricao vegetal,
o0 levantamento da Abisolo verificou que o
Sudeste e o Sul representaram, em 2018,
mais de 50% do faturamento total do setor.
Os estados que se destacaram no ranking de
uso séao: Sao Paulo (19,97%), Minas Gerais
(14,58%), Parana (11,45%) e Mato Grosso
(10,97%). Esses quatro lideres consomem
principalmente fertilizantes foliares, enquanto
o Rio Grande do Sul aparece como o maior
usuario de fertilizantes orgéanicos e substratos
para plantas. R
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»China muda mercado de carnes

Especialistas no workshop da APCS s&o unanimes: P.ye Suina Classica
na China vai alterar pregos de proteinas aninﬂs e vegetais

Da Redacao

-

s tecnologias produtivas, as

exigéncias do  consumidor

o seculo 21 e a revolugao
no mercado mundial provocada pela
ocorréncia da Peste Suina Africana
(PSA) na China, o maior produtor e
consumidor da proteina do planeta.
Os trés temas dominaram os debates
da terceira edicdo do Workshop &
Bate Papo promovido pela Associacao
Paulista dos Criadores de Suinos (APCS)
e pelo Consércio Suino Paulista (CSP),
em Campinas (SP). O evento teve a
presenca de uma centena de gerentes,
encarregados e proprietarios de granjas
filiadas a associagao e ao consorcio.

O tema principal desta edicéo, comandada
pelo Presidente da APCS, Valdomiro
Ferreira Junior, foi “O mercado da Cadeia
Produtiva da Carne Suina”, analisado
em quatro palestras de profissionais
renomados da cadeia produtiva de
proteina animal. “Estamos produzindo
com mais qualidade a cada dia. Ha
uma melhoria continua nos ambientes
das granjas, investimos em tecnologia,
processos modernos como a gestagéo
coletiva. Quem imaginava vinte anos atras
que irlamos ter 36 leitdes desmamados
a0 ano e conversao alimentar abaixo de
dois? Mas o consumidor do século 21 é
muito exigente. Nao podemos produzir
mais sem pensar em temas como
sustentabilidade, impactos ambientais,
bem-estar animal e qualidade. E os
produtores rurais investem para garantir
esses parametros”, argumentou o0 médico-
veterinario Sebastido Borges, especialista
em nutricio de monogastricos e Diretor

Técnico da Tectron Nutrigdo Animal, que

falou sobre as "Adequacdes e a melhoria
da eficiéncia dos suinos para atender ao
mercado do século 21”.

E ficar de olho para todo o mundo fora
da porteira também é tarefa primordial
do produtor brasileiro de carnes. Este
foi o recado dado pelo Supervisor

de Suprimentos da DB Genética
Suina, Matheus Prudente Cangado,
que falou principalmente sobre o
milho na apresentacao “Modelos de
negociacdo para mitigagao de riscos
oriundos da volatilidade do mercado de
commodities no Brasil”. Ele destacou
a necessidade da gestao no cotidiano
do suinocultor. “Conhecer o negécio, o
proprio perfil, ir atrds de informagoes,
acompanhar o mercado para tomar
as melhores decisdes, em caso de
insumos basicos como o milho, por
exemplo, é fundamental. Reflita sobre
diversos cenarios, diversifique, use
opcoes, economize”, aconselhou.

Outra licado de casa da cadeia
produtiva  foi apontada pelo
zootecnista e Gerente de Genética
Global da Topigs Norswin, Marcos
Lopes. Ele reforgou que o consumo
de carne suina ainda é pequeno no
Brasil, faltam acbes de marketing
que atinjam um numero maior de
setores e consumidores, sem falar
que a cadeia precisa ficar atenta as
agdes de grupos e aos movimentos
que pregam contra as proteinas de
origem animal. “Nossos esfor¢os nao
tém sido totalmente suficientes no
campo do marketing. Ainda estamos
restritos aos agentes da propria
cadeia produtiva. Mesmo quando
tratamos do ¢timo trabalho da
associacao nacional, a ABCS, com
a ‘Escolha mais Carne Suina’. Temos
que atingir resultados de sucesso de
iniciativas como a Carne Angus, nos
Estados Unidos, que conseguiu dar
visibilidade a uma raca.

Da Marca Friboi, aqui no Brasil. E das
campanhas diretas no varejo, como
os festivais de carne organizados
pela Alegra, que relune até 17
restaurantes no Parana. E casas de
carnes como a Porks, em Curitiba,
que serve pratos a base de carne

AgroRevenda 79



80 AgroRevenda

suina sempre por um Unico prego, e
a Casa do Porco, em Sao Paulo, que
vive lotada”, apontou Marcos Lopes.

A manha de palestras terminou com
o agrénomo, Coordenador do Rally
da Pecuéria e Diretor da Athenagro
Consultoria, Mauricio Palma Nogueira,
que mostrou um retrato da Suinocultura
do Brasil em 2019 e tragou as
perspectivas de mercado interno e
externo da carne suina. “O problema
da PSA na China vai impactar o
mundo, todas as carnes, soja, milho,
leite etc. Isto esta claro, mas ainda nao
sabemos a dimensao que vai atingir.

Os chineses podem perder de oito a
30 milhoes de toneladas produzidas.
Vai depender do tipo de criador
que esta sacrificando animais
infectados. Se forem os pequenos,
que usam a suinocultura de
subsisténcia, pode até ficar abaixo
de oito milhées. O importante ¢é
que o Brasil e o produtor entendam
que estd na hora de investir, com
prudéncia logicamente”, examinou
Mauricio Palma.

A carne suina € a proteina mais
consumida no planeta, com 120
milhbes de toneladas por ano, a
frente de aves (a que mais cresce)
e bovinos (a mais valorizada). No
entanto, o comércio é o menor dos
trés segmentos. E um setor muito
especifico, em que o papel chinés
¢ absoluto, com o gigante oriental
produzindo 45% do total mundial.
‘A suinocultura brasileira esta
recuperando-se de perdas fortes.

E a perspectiva é realmente
promissora para 2019, depois de
quatorze meses no vermelho. Sem
falar que o cenario para 2020 é de
demanda em alta para producao
e exportagdo. O brasileiro tem

tecnologia para fazer produtos
de ¢tima qualidade e é o Unico
pais em condicbes de ofertar um
volume grandioso de proteina
se a crise chinesa for grande.
Porém, precisamos planejar
estrategicamente o posicionamento
no mercado internacional. Que
carne fica aqui dentro? Qual vai ser
exportada? Para onde? Hoje mesmo,
nao temos volume para atender
por causa das perdas passadas’,
ponderou o Diretor da Athenagro.

Mauricio Palma Nogueira também
fez questao de concordar
com as visbes dos outros trés
apresentadores e reforgou novos
desafios para o Suino Brasil.
“Temos que falar com o consumidor,
entender a nova sociedade, investir
para a nossa populagdo comprar
mais carne suina. Até porque este
€ o desafio maior no longo prazo:
estimular o consumo interno da
proteina”, completou.

No encerramento das atividades
no periodo, o presidente da APCS
fez questao de agradecer a todos
e elogiar o nivel das informagoes
debatidas
palestras. “Os palestrantes foram

durante as quatro

nota 10. Este foi um dos melhores
eventos que ja tivemos em termos
de troca de conhecimentos.

E a parceria das empresas nesse
sentido tem sido fundamental. Temos
uma imensa responsabilidade neste
momento. Precisamos de cautela
para aproveitar um bom momento
de mercado, mas nao podemos nos
esquecer da questao da sanidade.
Principalmente do transito, que pode
levar as granjas um elemento nocivo
ao nosso plantel. Prevengao é vital.
Para todas as proteinas, seja suina,
de aves, de bovinos, peixes etc.”,

afirmou Valdomiro Ferreira Junior.
Na parte da tarde, os dirigentes
da Associacdo e os gerentes das
granjas se fecharam para discutir
os temas apresentados, preparar
0S NoOvos cursos e eventos, além
de definir os novos parametros de
pregcos de mercado para a carne
sufna no estado de Sao Paulo.

A APCS e o CSP promoveram outras
duas atividades na primeira metade
de maio. O “NutriQuest TechnoFeed”,
no dia 6, a partir das trés da tarde,
com reunido da Bolsa deSufnos. E
a palestra “Melhora de desempenho
e produtividade”, com o médico-
veterinario Marcio Dahmer, a partir
das duas da tarde do dia 13. Ambas
no Hotel Premium, na Rua Novotel,
931, Jardim Nova Aparecida, em
Campinas (SP).

E a quarta edicao do Workshop &
Bate Papo APCS - CSP foi realizado
no dia 24 de maio, no Hotel
Premium, em Campinas (SP), a partir
das oito horas da manha. O tema:
“A sanidade suina e seus reflexos na
cadeia produtiva”, com apresentagao
de quatro palestras. Raquel Tatiane
Pereira (“Quais as atuais tecnologias
no mundo para cuidar da sanidade
animal”), Maria Nazaré Lisboa (“O
uso de antibioticos: custo e beneficio
na suinocultura), Alessandro
Crivellaro (“Cuidados no dia a dia
de uma granja para ter um rebanho
saudavel’) e Mauricio Padredi
Martani (“As doencas que podem
chegar ao Brasil e seus impactos”).

A primeira edicao do Workshop &
Bate Papo da APCS e do Consorcio
foi realizada em fevereiro e tratou
do tema “A Suinocultura e o Meio
Ambiente”. No segundo encontro,
em marco, o assunto foi “Fabrica de
ragdo em uma granja de suinos”. Rl
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por onde andamos... |

Agrishow 2019 - Ribeirdo Preto/SP

" 5) . ==
Com Chiquinho Maturo, Presidente Com a amiga e empreendedora do Com Duarte Nogueira, Prefeito de Com Gustavo Diniz, Secretario de
Executivo da Agrishow. Agronegdcio Carla Tuccilio. Ribeirdo Preto. Agricultura e Abastecimento do Estado

de Sdo Paulo.

(6

Com Ulisses Riba, Agro Editor da Revista AgroRevenda, e Cairo Rodrigues, produtor Com Joao Adrien, Assessor Especial Com Maurilio Biagi Filho, Decano dos

do Fala Carldo, durante a Agrishow 2019. do Ministério da Agricultura, Pecudria e Usineiros brasileiros e Presidente de
Abastecimento (MAPA). Honra da Agrishow.

Corﬁ 0 amigo e Subsecretario de Relagoes Com o Deputado Federal Com o empresario Alexandre Biagi, dono Com o empresario José Renato
Institucionais da Secretaria da Agricultura Arnaldo Jardim. da holding Alebisa. Magdalena, apaixonado por vinhos.
de Séo Paulo, Rodrigo Castejon.

L

Com o ex-Ministro da Agricultura Com Paulo Herrmann, Presidente da Com Raberto Franca, Diretor de Com Stefan Mihailov, CEO da Trouw
Roberto Rodrigues. John Deere para a América Latina. Agronegacios do Banco Bradesco. Nutrition América Latina.
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Agrishow 2019 - Ribeirdo Preto/SP
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Com Diogo Melnick, Gerente de Com Jodo Marchesan, Presidente do Com Marcello Brito, Diretor Executivo e CEQ da AgroPalma e Presidente da ABAG
Marketing para a América Latina da Conselho de Administracdo da ABIMAQ
Case H

¥ .

Com Sergio Ribas Moreira, Diretor Comercial do SBC

Com Marcelo Lemos, Diretor da Com Ricardo Baldo, consultor de
Sociedade Rural Brasileira agronegocio

Fenagra 2019 - Campinas/SP

=

Com Aulus Carciofi, professor da Unesp Com Bruno Rebelo, chefe de divisao Com Godofredo Miltenburg, presidente Com Mario Penz, curador da FACTA
de sanidade de aves do Ministério da do Colégio Brasileiro de Nutricao

Agricultura Animal - CBNA

A Wit SHEE MITRIGRA.E mUTHOLONA OF cbe §

Com Riba Velasco e Felipe Rodrigues, da Plataforma AgroRevenda

Com Irenilza Alencar, diretora présidente da FACTA
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Encontro das Cooperativas - Campinas/SP Encontro das Cooperativas - Campinas/SP

AN _ kimbar
& _

E e -

f S

. F/ - k.
Com Antonio Carlos de Gissi, da Com Marcus Reis, CEQ da Reis Com Mariana Vasconcelos fundadora Com Nei César Manica, Presidente Com o economista Ricardo Amorim
Kimberlit Agrociéncia. Advogados da Agrosmart da Cotrijal

Com José Alberto Nunes da Silva, Diretor Executivo da Abisolo, Ricardo Alexandre
Bertocco, Diretor de Marketing da Kimberlit Agrociéncia, e Luiz Antonio da Silva, do CESB.

- i -
Com Charles Tang, Chairman da Camara ~ Com Cracios Clinton Consul, Gerente de Com D|ego Arruda, Lider de Marketing Com Emerson Moura, Superintendente

de Comeércio e Industria Brasil-China Marketing da Union da UPL da Frisia

- = Com Tadeu Vieira, Diretor Comercial da Danilo Bonfim Macedo, sdcio diretor do Grupo Conecta Com Prof. Dr. Marcos Jank, da Catedra
Com Fernando Degobbi, Presidente da Com Bruno, Gustavo e Leonardo, fundadores do AZ SHIP Com Luciana Martins, diretora da Mapfre Seguros Luiz de Queir6z

Coopercitrus MPrado Cooperativas
Bolsa Agro CPR Digital - Sdo Paulo/SP

Com Elisangela Maria Schlager, Presidente da COPERACEL, € Elvira Manfroi, a Vice Com Marcelo Batistela, Diretor de Com Marcelo Prado, fundador da !
Marketing da Basf MPrado Consultoria Com César Costa, Diretor da Bolsa Com Jodo Paulo Lefreve, Presidente da Com Rui Pereira Rosa, Superintendente Executivo de Agronegdcios Bradesco.
Brasileira de Mercadorias. Bolsa Brasileira de Mercadorias.
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Bolsa Agro CPR Digital - Sdo Paulo/SP Ethanol Summit 2019 - Sdo Paulo/SP
- :

S

-

Com Eduardo Sampaio Marques, Com Henrique Mazotini, Presidente Com Roberto Franga, Diretor do Bradesco Agronegécios Com Antonio Carlos Costa, dirigente do Com Evandro Gussi, Presidente Com Flavio Grynszpan, ex-Presidente da Com Jacyr Costa Filho, Diretor do Grupo
Secretério de Politica Agricola do MAPA. Executivo da ANDAV Departamento de Agronegdcio da FIESP da UNICA Motorola no Brasil Tereos do Brasil

Expozebu 2019 - Uberada/MG

PELL! LI s rs -

. . ; _ - Com Joao Déria, Governador Com Pedro Dinucci, Diretor Financeiro Com Leandro Amaral, Diretor de Com Marcelo Vigira, Presidente da
Com Arnaldo Manuel de Souza Machado Com Fernanda Ambrosino, Gerente de Com Ingo Mello, Gerente Técnico Com Jodo Vitor Horto, fundador da de Sdo Paulo da Usina Sdo Manoel Marketing Cana de Agticar da Syngenta Sociedade Rural Brasileira
Borges, Presidente da ABCZ Produto para Animais de Grande Porte da Ourofino Startup Remate Web
da Labgard Animal Health

-

Com o economista José Roberto Com Paulo Villela, Gerente Comercial
Mendongca de Barros da Perfect Fligth

Com José Roberto Pereira de Castro, Com Pedro Mannato, CEQ da Startup
Diretor Comercial do Grupo Vittia Olho do Dono

i i : p e ; . L4 = "
Marcia Benevenuto correspondente do Fala Carido, com Fabio Viotto, diretor de Mércia Benevenuto, com Carlos Calzada, Com Rubens Pinheiro de Souza, Com Ricardo Bastos, Diretor de Com Ricardo Salles, Ministro Com Rupen Grisi Kuyumjian, Com Vanessa Almeida, Gerente de Tl
marketing da Ourofino Satde Animal diretor comercial da Ourofino Satide Animal da DSM Assuntos Governamentais da Toyota do Meio Ambiente da GMD Ambiental do BNDES
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Evento Corteva - Rgc_i_fe/ PE

Carldo da Publique e equipe da Plataforma Com Alexsandro Mastropaulo, Lider Com a equipe da Corteva Agriscience e 0s alunos da Universidade Federal Rural

AgroRevenda presente no evento do Programa Prospera da Corteva de Pernambuco
Agriscience

Com Vitor Aradjo, Agronomo da Unesp de Botucatu

Com Igor Borges, Lider do PAR - Com Matheus Queiroz, Agronomo e
Programa de Aplicacao Responsavel da Professor da Unesp de Botucatu
Corteva Agriscience

Mostra ABMRA - S3o Paulo/SP

Com Donario Lopes, conselheiro do Com Geraldo Alonso Filho, presidente do Com Jacques Paciullo, diretor da Com Jorge Espanha, presidente da
Canal Rural conselho da ABMRA ABMRA ABMRA e presidente da Vetoquinol

Com Julio Cargnino, presidente do Canal Rural

Com Gutche Alborgheti, o premiado Diretor de Criagdo do Grupo Publique
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COSAG/FIESP - S&o Paulo/SP

BT, "" i
Carlao da Publique com a Revista AgroRevenda e a Revista Senepol, publicacoes Com Geraldo Alckmin, ex-governador Com Plinio Nastari, Presidente
do Grupo Publique de Séo Paulo da Datagro

Apas Show - Sdo Paulo/SP

Com Fébio Alcala, gerente nacional de Com Lisiane Campos, gerente de
trademarketing da Fini marketing da Piracanjuba

g o o8
Com Roberta Prado, Head de marketing do Grupo Trés Coragoes

Com Thiago Pietrobon, assessor técnico da Apas

Brasil afora

=}
4 f \ . o~
4 =i =
i o VR’ B
Com Marquinhos Molina e com o Sr. Airton Guerra, da MARFRIG em Bataguassu - MS Com Juliano Sabella, Diretor de Com Tulio Ramalho, Diretor de Vendas
Marketing da DSM, em S&o Paulo - SP da DSM, em Séo Paulo - SP
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Brasil afora

Carldo da Publique com Caius Godoy € Riba Velasco, editor da Revista AgroRevenda, m CampinasQSP

ranga.
g
uple 5

minerais de
ssociados Gl
ASBRAl =

: bl |
Marcio Bonin, Diretor de Tecnologia Vinicius Santos, Diretor de Marketing da Vaccinar,
e Marketing da Connan, Boituva - SP reuniao da ASBRAM, Sao Paulo - SP

Com Lucas Tonelli, Gerente de Marketing da Vetoquinol,
Sao Paulo - SP

Com Leonardo Matsuda e a equibe de comunicagdo e marketing da Matsuda, Alvares Machado - SP
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Tkt &
Thales Vechiato, Gerente de Produto da Ourofino,
Cravinhos - SP

-il.-

Carlao da Publique na AgRoss, Campinas - SP
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COMO PODEMOS ALIMENTAR
MAIS PESSOAS USANDO A
MESMA AREA DE PLANTIO?

Sementes que garantem um bom
cultivo. Tecnologias que contribuem
para a produtividade no campo.
Informacgdes que ajudam nas decisdes
para a préxima colheita. Contamos com
os agricultores para alimentar o mundo,
e eles podem contar com a gente.
Saiba mais em Corteva.com.br

CONTINUE CRESCENDO.
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LACBOVI™:
DO BALCAO
PARA O COCHO
DO CLIENTE.

Sua revenda tem mais
um motivo para encantar
o cliente de balcao.

NOVIDADE

- EXCLUSIVA PARA
A Tortuga®, uma marca DSM, REVENDAS!

lancou o primeiro produto
exclusivo para venda de balcao.

Lacbovi™ e um suplemento mineral completo,
com Vitaminas ADE e com Mineral Tortuga®
de Cromo e com a qualidade dos produtos

da marca Tortuga®.

WWA@ Uma marca ODSM



