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Ola leitor!
Bem vindo aos tempos de sempre.

Sim, nada mudou nos Ultimos bilhées de anos no planeta Terra.
Desde gue nascemos, tudo & incerto. Muda. Evolui. Transforma-

-se. Surpreende.

Vence quem se assusta pouco. E se adapta. E aposta em trabalho,

tecnologia. gestao, mensurago e resultados.

Escolher bem a semente, cuidar da planta, acompanhar a lavoura
€ os animais, atuar com os melhores parceiros e distribuidores de
insumos, gerenciar as equipes. incentivar, estar ao lado. Planejar

armazenagem, logistica, comercializagdo e entrega bem feita.

Tudo isto estd aqui descrito, pagina por pagina. Espero que goste

e usufrua.
Boa leitura!
Rlba Velasco
EDITOR
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O Grupo Siagri
também nao.

Estamos ao lado do distribuidor,
nos desafios de hoje e do futuro. ’,

Confira tudo o que preparamos para
apoiar seu negocio no cendario atual:

@gruposiagri siagri GRUPO S|AGR|

siagri.com.br
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entrevista Marcos Jank

Marcos Jank - O eterno aprendiz do agro

"A presenga do Brasil no cenario comercial internacional &€ vergonhosa”

Riba Velasco

le & demais. Simpatico, inteligente,
Eprepaiado, expenente, analitico e ti-
mido. Tude na dose exata. Um exemplo
de como os novos e eficientes exscuti-
vos e pensadores nac se formam senta-
dos em cadeiras confortaveis, dando or-
dens arrogantes, com ar de sabe tudo’,
achando que ser exigente & qualidade.
E gente que sabe encarar de frente as
mudancas, propor desafios conjuntos
a5 equipes, ouvir as opinices e visoes
diferentes, ser educado, respeitar a
complexidade da mente humana, inte-
ragir em favor do bem e das decistes
corretas.

Em maio de 2019, Marcos Jank pos fim
a quatro anos de aprendizado no miste-
rieso mundo de graos e cames gue sim-
bolizam o Sudeste da Asia e assumiu o
posto de professor e pesquisador sénior
de agronegocio global no Insper. Jank
volta & escola para apoiar a criagao de
um novo centro de estudos estratégicos
& capacitagao, focado na dindmica de
crescimento desta regiao no mundo e
na insergao intemacional do Brasil. O
Centro de Gestao em Politicas Pablicas
do Insper, langada no inicio do segundo

O Insper sabe o que faz. Marcos Jank

e mwﬂléimmgﬁnomu. graduado pela

vre Docente pela ESALQ. Passou guatro
anes na Asia representando as associa-
g98s e exportadores agroindustrieis do
Brasil e apoiando a expansao da BRF

naguele continente. Antes disso, ja ha-
via presidido a Uniao da Inddstria da
Cana-de-Agucar (UNICA) e fundado o
Instituto de Estudos do Comeércio e das
Negociacoes Internacionais (ICONE),
um dos principais ‘think-tank’ de anali-
se do comércio exterior do Agro Brasil.
Atuou, também, como especialista em
Integracac e Comércio no Banco Inte-
ramernicano de Desenvolvimento (BID)
e integrou diversos conselhos no pais
e exterior. Hoje, atua como conselheiro
da Rumo Logistica, Comerce Energia e
do International Food Policy Research
Institute (IFPRI), em Washington (EUA).
Liderou projetos do Banco Mundial,
Organizacaoc das Nagoes Unidas para
a Alimentagao e a Agricultura (FAQ),
Programa das Magoes Unidas para o
Desenvolvimento (PNUD), Organizagao
para a Cooperagao e Desenvolvimento
Econdomico (OCDE) e outras organi-
zagoes intermacionais. Durante quase
vinte anos, Jank foi professor asso-
ciado da Universidade de Sao Paulo,
nas faculdades de Economia e Admi-
nistragao (FEA) e de Ciéncias Agranas
(ESALQ), durante os guais estudou
e lecionou na Europa e nos Estados
Unidos. Ele assumiu, também, o ciclo
2019 em sistemas agropecuarios inte-
grados da Catedra Luiz de Queirdz, da
ESALQ-USP

Com os pés fincados novamente no
pais, Marcos roda o Brasil em palestras
e debates. Ensina o que aprendeu na
vida. O Brasil & um pais vitorioso no
agro mundial, mas importa pouco, nao
tem relagoes comerciais com nagoes
importantes, tem uma economia muito
fechada e nao fez a licao da insercao
internacional aprendida por gente es-
perta como australianos, chineses, chi-
lenos, neozelandeses, americanos, etc.
A Plataforma AgroRevenda encontrou
Marcos Jank falando sobre um mundo
novo de producgao, comércio, tratados

e relacionamento sadio e maduro entre
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economias modernas do futuro. Para
ele, temos que comprar mais INsUmos
agropecuarios no mercado internacio-
nal, abandonar o isolacionismo ideocld-
gico e fazer negbcios com os player s
do futuro: China, india, Japao, Coréia
do Sul, Indonésia, paises africanos.
Se eu fosse vocé, leria o que pensa o

Jank. Acompanhe.

AgroRevenda - Quatro anos morando na
Asia. Como foi?

Marcos Jank - Os temas insergao inter-
nacional, meio ambiente e sustentabi-
lidade sao relevantes para o Agrone-
gocio do nosso pais. Volto depois de
quatro anos e, na Asia, pude acompa-
nhar a visao gue eles tém do mundo
e, principalmente, sobre o que esta
ocorrendo no planeta envolvendo a
agricultura e os alimentos naquele con-
tinente. Voltei ainda mais convencido
de gue precisamos ter estratégia, visao
de futuro, estrutura organizada para
lidar com esses desafios. E ninguém
necessita mais disso do que o Agro-
negocio brasileiro, mesmo sendo uma
historia de sucesso até agora. Somos
um importante ator da economia nacio-
nal, de longe o mais internacionalizado,
terceiro maior exportader do planeta,
vendemos para duzentos paises, o que
nenhum outro setor consegue realizar,
e gerindo com competéncia os recur-
sos naturais, energia, bio energia. Com
agricultores competentes, motivados,
que enfrentaram a migragao para fron-
teiras agricolas espalhados pelo Brasil
inteiro, sem nenhuma  infraestrutura,
como foi o caso do Centro Oeste bra-
sileiro, sempre no sentido de alimentar
0 pais e o mundo inteiro, que vai ter 9
bilhoes de pessoas em 2050.

AgroRevenda - E o que mudou?

Vamos viver tempos dificeis, cena-
rios turbulentos, guerra comercial.
Os dois gigantes se acertando,

dangando ou brigando, com gran-

“A Europa nao

& mais o destino

do Brasil. E sim
com Oriente
Médio, Asia,
China e Africa”

des impactos sobre o Agro brasiler-
ro porque a China & o nosso maior
mercado e os Estados Unidos nos-
so principal competidor la. Se eles
fazem um acordo, pode afetar nos-
sos negocios. O multilateralismo em
cheque, na OMC (Organizagao Mun-
dial do Comércio), no proprio Clima,
com varios paises questionando a
questao climatica, a auséncia brasi-
leira de acordos comerciais. Nos al-
timos vinte anos, nao assinamos um
s0 acordo relevante. Nao estamos
cobertos como estao o Chile, a Aus-
tralia, Europa, os Estados Unidos.
Demos mais importancia & ideologia
do que ao comeércio e a integragao.

AgroRevenda - Mas o pais vem se desta-
cando nas vendas externas faz tempo...

Porém, somos muito dependentes de
poucas commedities. Sao quatro seto-
res, na verdade. Soja, carnes, aglcar
e florestal representam 80% de tudo
o que vendemos ao exterior. Fazemos
pouco em valor adicionado. Somos
bastante eficientes para dentro da por-
teira da fazenda, mas perdemos forga
dali para frente. O processamento &
muito semelhante ao resto do mundo,
a logistica @ muito pior e a presencga

internacional & nula. E wvergonhosa.

AgroRevenda 9
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entrevista Marcos Jank

Dos 10 maiores exportadores

do Agro, o Brasil € o gue menos
compra, o Unico com uma
diferenca tao gritante na balanca
de comercializacao”

Passei quatro anos na Asia e su era o
dnico representante de uma entidade
do agro naguele continente. Nenhuma
outra tinha representacao fixa, digo
pessoas presentes. Enquanto os aus-
tralianos tém 60 escritarics na China,
s0 o Departamento de Agricultura dos
Estades Unidos (USDA) mantém doze
adidos agricolas na China, sessenta
pessoas, guatro escritorios. A repre-
sentagac nossa & muito pequena pelo

tamanho gue temos.

AgroRevenda - O que fazer?

Precisamos de mais internacicnaliza-
gao, portanto, empresas, associagoes
e visao estratégica de longo prazo por-
que lidar com a China naoc & um assun-
to simples, para hoje ou amanha. Leva

muito tempo.

AgroRevenda - Entac, qual a agenda
para o Agro Brasil?

Temos que focar os paises emergen-
tes, o agronegocio depende deles, € la
que estao as bocas que hoje estao se
urbanizando ou nascendo. Precisamos
lidar com a China, ter negocios com os
Estados Unidos e ficar a uma distancia
prudente da contenda entre os dois
gigantes. Nao podemos optar por um
ou outro. Construir uma relagao com
os chineses, que sao nossos melhores
clientes, e, ao mesmo tempo, discutir
temas como bicenergia e seguranca
alimentar com os EUA, que & onde
aprendemos muito do que fazemos
hoje em Agncultura.

AgroRevenda - O que mais?

Abertura comercial, mais insergao inter-

nacional e retomada das negociacoes
comerciais, que & um tema gue ficou
parado nos Ultimes 20 anos. No ambito
do Agronegocio, exportamos 102 bi-
lhoes de dalares e importamos apenas
14 bilhdes. E o maior superavit comer-
cial do planeta. Vendemos sete vezes
mais do que compramos. E nac acho
iss0 bom. Em toda mesa de negocia-
cao que a gente vai, pedimos acesso
aos nossos predutos. Frango, suino,
actcar, etanol, etc. E o pessoal do ou-
tro lado fala que também quer vender
um pouco para a gente de trigo, café,
coco. E sempre falamos que nao da, te-
mes problemas com alguns setores in-
ternos, etc. Acaba gue nac avangamos,
nao fazemos a barganha necessaria.
Veja o exemple americano. Eles sao os
maiores exportadores do setor, USS 160
bilhoes. Mas compram muito, mais do
que a China até. Sao US$ 180 bilhoes.
E nos so importamos 7% deste valor.
A Europa importa bem mais do que
exporta. A China exporta muito, mas
compra cada vez mais. O Canada ex-
porta bastante, mas tem uma balanca
mais equilibrada. Enfim, dos dez maio-
res exportadores do segmento, o Brasil
£ 0 gue menos compra, o Unico com
uma diferenca tao gritante na balanca

de comercializacao.

AgroRevenda - O que fazer efetivamente?
Temos que passar por este processo
de inversaoc e importar, principalmen-
te insumos, que & fundamental para o
custo de producao da nossa agricultu-
ra. E encarar de frente que a geogra-
fia mundial de hoje & outra. Nossos

clientes agora estac na Asia e nao na

Europa. Eu chamo de ‘holofotes do pre-
sente’. O leste da Asia, com destaque
para China, Japao e Corela do Sul. O
sudeste da Asia, com dez paises que
somam 640 milhoes de habitantes e
crescem 6% ao ano. E temos pouquis-
sima relagao com eles, precisamos de
mais estratégia aqgui. Por fim, o Oriente
Meédio com quem ja temos um relacio-
namento histénco. Juntas, sao regioes
que representam 2,6 bilhoes de habi-
tantes, importam US$ 420 bilhdes em
agro, sendo 56 10% do Brasil. Precisam
ser o nosso foco de acordos bi-regio-
nais, bi-laterais, parcerias estratégicas.
Interessam demais, ja sac o presente.
E o holofote do futuro, gue é o sul da
Asia, onde esta a india, com quem pra-
ticamente nao temos relagac, mesmo
representando USS 117 bilhtes de co-
mercializagao, sendo apenas 8% com
o Brasil. Conhecemos pouco esses pa-
ises mesmo sendo sede de 70% da po-
pulagac mundial, para onde temos que
olhar, sendo a maior demanda de agro

nos prbxrmos anos.

AgroRevenda - Vai ser facil?
Teremos dificuldades. Logicamente,
oferecemos alguns produtos mais fa-
cels, como scja, algodao, café, mas
temos outros com grandes dificuldades
de acessoc e margem, como etanol,

aclcar e carmes.

AgroRevenda - E as importactes?

Elas nac estao caindo, mas estac esta-
cionadas. Pegam algumas cadeias pro-
dutivas, tarifas que vao de 10 a 27%, a
maior no caso do leite, mas, em meu
entendimento, num processo de aber-
tura e negociagao precisamos ganhar
produtividade. MNao entendo como o
Brasil & competitivo em carne de fran-
go e bovina e nac & em Pescado e Lei-
te, que estao entre os itens que mais
compramos. A competicao, abertura,
insergao pode se dar em todas as are-

as gue hoje sao importadoras. E nao

Edicao n283

“Temos que
trazer tecnologias
de fora, acelerar
um processo de
reducdo tarifaria,
abertura comercial
e, Com ISSO,
reduzir o custo

de producao na
agricultura”

ficar protegendo setores agui dentro,
isso nao faz sentido. Temos que abrir
a nossa economia e deixar de lado o
pensamento de guem faz pressao e in-

siste em proteger.

AgroRevenda - Quem venda para a gente?
A maior parte das importagoes vem do
Mercosul, por causa das tarifas mais
baixas, com 32%, e depois Europa, com
22%. E ha um pequenc crescimento
em outras areas, que sao importantes

porgue sao paises gue também vao
comprar nossos produtos. A parte mais
relevante € a de insumos. Sao vacinas,
fertiizantes e macronutrientes. Temos
que trazer tecnologias de fora, acelerar
um processo de reducao tarifana, abertu-
ra comercial e, com isso, reduzir o custo

de produgao na agricultura.

AgroRevenda - Devemos abrir e depois
negociar acordos ou negociar para de-
pois fazer acordos?

Mo mundo de hoje & complicado. Fi-
camos parados durante vinte anos. E,
quando vamos negociar, surge a agri-
cultura como empecilho. O Japaoc fez
dezoito acordos comerciais e nenhum
conosco porgue sabe que vai ter im-
pacto na Agriculiura. Nac podemos
esperar gue uma negociagao acon-
teca. A tarifa média do Brasil & muito
alta e com pouguissimos acordos. A
Australia, por exemplo, tem apenas
3% de tarifa média e consegue nego-
ciar acordos muito interessantes para
eles. Acordos nao sao apenas tarifas.
Trazem outras oportunidades. Quem
abriu a economia conseguiu negociar
acordos interessantes. Como Canada,

Chile, Australia, Nova Zelandia. E o

p

= Mercosul: 32%
* Uniao Europeia: 22%

AN

MUNDO AGRO

* Brasil exporta US3 102 bilhtes de dolares | Importa USE 14 bilhoes

= Vlende sete vezes mais do que compra

= EUA exportam USS 160 bilhoes | Importam USS 180 bilhoes

= ‘Emergentes da insergao™: Canada, Chile, Australia, Nova Zeléndia

+ ‘Emergentes do consumo’- Oriente Médio, Asia, China, India e Africa

* Mercado Asia e Oriente Médio: 2,6 bilhdes de habitantss | Importarmn
US$ 420 bilhoes | Apenas 10% do Brasil

IMPORTACOES AGRO BRASIL

= Tarifas médias: de 10 a 27% | Leite tem maior tarifa

"\\
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agronegocio tem que puxar essa fila,
puxar esse debate. Se depender das
outras dreas, nao vai acontecer. Temos
alguns acordos em pauta atualmente,
mas eu lembro, mais uma vez, que a
Europa nao & mais o destino do Brasil.
MNao vamos ganhar grande coisa com
iS50, Nem com 0s americanos, que sao

nossos concorrentes. E sim Criente

Médio, Asia, China e Africa. il

Mareceos Jank

+ Engenheiro agroncmo
Escola Superior de Agricultura Luiz
de Queiroz — USP

+ Mestre em Politica Agricola
em Montpellier (Franca)

+ Doutor em Administragao
Faculdade de Economia e
Administragao (FEA-USP)

* Livre Docente pela ESALQ

Presidiu a Uniac da Indastria

da Cana-de-Agtcar (UNICA)

+ Fundou o Instituto de Estudos do
Comércio e das Negociagoes
Internacionais (ICONE)

+ Especialista em Integracac e
Comércio no Banco Interamericano
de Desenvolvimento (BID)

* Conselheirc da Rumo Logistica,

Comerce Energia e do International

Food Policy Research Institute

{(IFPRI), em Washington (EUA)

Liderou projetos do Banco Mundial,
FAC, PNUD, OCDE
* Professor associado da Universidade

de Séo Paulo | FEA e ESALQ

AgroRevenda 11
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A revolucao das sementes

Cuidar da planta é tarefa obrigatéria dos produtores que buscam
nas revendas sementes de qualidade

Segmento movimenta perto de US$ 5 bilhes por ano.
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primeira grande revolugao agri-

cola tratou dos defensivos, ha

setenta anos, que passaram a
proteger as lavouras de pragas e ani-
mais. Depois, vieram as maquinas, o
melhoramento genético, o preparo do
solo, os transgénicos, o plantio direto e
o manejo integrado. Agora, duas novas
ondas germinam com forga na agricul-
tura brasileira e mundial. Uma ¢ a Inter-
net das coisas, equipamentos digitais
conectados e ultramodernos. A outra
trata da vida. Da origem da vida, para

ser mais exato.

“Em dez ancs, o mercado de sementes
evoluiu muito devido aos avangos tec-
nolégicos que a indlstria passou a tra-
zer para o agricultor & a maiorna destes
avangos usa a semente como veiculo
para entregar este valor extra. Em nos-
sa empresa, por exemplo, o segmento
& fundamental e responsavel por 56%
do faturamento global®, sintetiza com
maestra Frederico Barreto, lider de Ma-
rketing para a Plataforma de Sementes
da Corteva Agriscience Brasil e Para-
gual, que entra no segundo ano como
empresa independente. Nao é a toa.
A companhia & dona do maior banco
de germoplasma de milho do mundo
e conta com 26 unidades no Brasil e
Paraguai, entre centros de pesquisas
para sementes e protegao de cultives,
operagoes e administrativo. “Temos
grandes planos para o Brasil nesse se-
tor”, completa animado.

A ideia fixa desse movimento & uma so.
Tirar do campo plantas mais wvigorosas,
que passam melhor pelas adversidades
e proporcionam um maior nimero de
graos. E sementes de forrageiras com
melhor qualidade, supencres, dando
angem a uma pastagem de qualidade,
melhor aprovettamento pelos animais de
leite e carne. O cobjetivo? Mais lucro e re-
sultados para o empreendedor rural.

O setor de sementes e mudas do Brasil
& o terceiro do mundo em faturamento
com movimentacac de USS 7,6 bilhces
ao ano. Fica atras apenas dos Estados
Unidos, com US$ 12 bilhdes, e a China
com US$ 10,8 bilhoes. MNa safra 2018
| 2019, a produgao alcancada foi 7.9
milhoes de toneladas, um salto de mais
de 70% scbre a safra anterior. 2.200
produtores fornecem sementes e 4 663
sao responsaveis pelas mudas.

E saop as sementes de alta qualidade
que proporcionam mais seguranga ao
agricultor, pois garantem um estan-
te rapido e uniforme no campo. Elas
germinam mais rapido, geram plantas
normais e bem desenvolvidas, unifor-

mes e com alto potencial produtivo,

Frederico Barreto, lider de Marketing Plataforma Sementes da Corteva
Agriscience Brasil e Paraguai- “Grandes planos para o setor”
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Sementes tratadas: novas tecnologias protegem a planta e garantemn germinagao.

mesmo sob condigoes adversas. Aline
Clemente, Gerente do Laboratério de
Analise de Sementes da Fertilaqua, ex-
plica que esta qualidade exige quatro
fatores. Fisica, com sementes livre de
impurezas e contaminagoes por outras
espécies. Fisiologica, que € o alto po-
tencial germinative e vigor. A genética,
que garante a pureza genética do lote,
e a sanitaria, que garante material livre
de pragas e doengas. "O conjunto des-
tes fatores confere melhor desempenho
do lote. Por isso, é fundamental conhe-
cer muito bem as sementes gue serao
utilizadas no plantio, para que a produ-
tividade seja sempre elevada”, reforga.
A empresa criou o ‘Programa Sementes
de Verdade' para proporcionar maior
seguranga na lavoura. E & exigente.
Lotes aprovados devemn apresentar in-
dices de no minimo 95% de germina-
cao, com 70% de sementes nas classes
mais alto e alto vigor pelo Tetrazolio &
ainda 90% de vigor pelo Envelhecimen-
to acelerado. “Fazemos parcerias com
sementeiras, identificamos os melhores

lotes por meio de analises em laborato-

ros proprios credenciados e emitimos
um selo de qualidades para os que
atingem padrao de germinagao e vigor
acima dos encontrados no mercado”,

conta Aline.

A semente & a formagac dos vegetais
superiores, nasce do desenvolvimento
do ovulo apos a fecundacao das plan-
tas gimnospermas ou angiospermas.

Mo seu interior, encontra-se o embriao,

/

Andreza Cruz, Engenheira Agrdnoma SOESP: “Semente boa garante sempre produtividade elevada ™

que dara origem a uma nova planta
apos a fecundacgao. Ela & formada pelo
tegumento (ou casca), améndoa, em-
briao e alblimen. A améndoa & a prin-
cipal parte da semente, constituida, em
geral, por embriac e albdmen. O em-
briao & o responsavel por onginar um
novo vegetal, guando ha germinagac
da semente. E o albimen a reserva ali-
mentar acumulada na semente.

As principais funcoes das sementes sao
garantir a protegao do embriao e forne-
cer-lhe os nutrientes necessarios para
o seu desenvolwmento inicial, quando
acontece a germinacao. As plantas
sao limitadas para buscar condigoes
favoraveis para o seu crescimento. Por
esta razao elas desenvolveram diver-
sas formas de dispersac e distnbuigao
por meio das sementes, seja na terra,
na agua ou até mesmo em rochas. E
se manter em enguanto houver con-
dicoes favoravels a germinacac e ao
crescimento. Proteger essa riqueza € a
nova ordem do Agro. E meta explicita
da Sementes Oeste Paulista, a SOESP
empresa especializada em sementes
de forrageiras tropicais, para formagao
de pastagem e uso em sistemas inte-
grados (Integragac Lavoura — Pecuarna
- Floresta). Producao de dez cultivares
de Brachiana, sete de Panicum e um
de Andropogon. Todas, exceto Andro-
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“Perseguindo padrao de germinagao e vigor”

pogen, disponiveis com o tratamento
Advanced. "Sementes representam o
menor custo em uma reforma de pas-
tagem. Se a formacao ficar irregular,
vai ser preciso refazer o plantio, gastar
mais. Ter eficiéncia e pasto de qualida-
de comeca com a escolha da cultivar
correta e um bom manejo. Com semen-
tes de qualidade, o produtor evita levar
para a propriedade plantas daninhas,
doencas e pragas gue podem estar
em sementes impuras e sem beneficia-
mento. Além de ficarem suscetiveis ao
atague de formigas e cupins, que sao
comuns em areas de pastagem”, alerta
a Engenheira Agronoma Andreza Cruz.
E o investimento vai ser ampliado com
o uso das novas tecnologias de prote-
gao, como o SOESP Advanced, ofere-

cido pela empresa.

“Assim, levamos ao produtor praticida-
de, pureza e menor custo do hectare
plantado. O tratamento inclui inseticida,
fungicida, alem de grafite e polimercs
gue garantem sementes uniformes, in-
teligéncia na absorgac de agua, baixa
aderéncia, adaptagao e resisténcia ac
atrito em qualguer maguinario de plan-
tio. O gue potencializa o numero de
sementes viaveis na area”, acrescen-
ta Andreza E & a revolugao chamada

ILPF, que ja domina quase 15 milhces
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Aline Clemente, gerente do Laboratorio de Andiise de Sementes Fertiliqua:

de hectares no Brasil, que esguenta
o mercado de forrageiras. “Sementes
com melhor qualidade resultam em
um estabelecimento a campo superior,
pastagemn de qualidade, melhor apro-
veitamento pelos animais®, concorda
Marcelo Laurente, diretor comercial da
ATTO Sementes, gue atua com bragui-
aria, crotalaria e azevem. “Trabalhamos
com cultivares da Embrapa gue, em
parceria com a UNIPASTO, esta desen-
volvendo e estudando cultivares novos
para o semidrido e também para siste-
mas integrados de produgac”, emenda

a agronoma Andrezza.

E a Ciéncia também avanga veloz quan-

Fazemos parcerias com
sementeiras, identificamos
os melhores lotes por meio
de analises em laboratorios
proprios credenciados e
emitimos um selo de qualidades
para os gue atingem padrao de
germinacao e vigor acima dos
encontrados no mercado.”

do o assunto & grao. Aqui, € jogo buto,
para pesos pesados. A gigante Long-
Ping High-Tech disponibiliza ao Brasil
um portfdlio de hibridos de milho para
o mercado de graos e silagem, sendo
18 comercializados pela marca Morgan
e 20 pela marca Forseed. “Temos duas
marcas Premium, Morgan e Forseed,
vitrines tecnologicas no agro brasileiro,
proporcionando resultados acima da
meédia em produtividade, com estabi-
lidade, sanidade e qualidade do grao.
Mo ano passado, a Morgan conguistou
a segunda posicao em market share no
Brasil na segunda safra e a lideranca
em vendas no Parana e em Sao Pau-

lo. A Forseed completou um anc no

Marcelo Laurente, diretor Gomercial ATTO Sementes: “Plantas mais vigorosas
e forrageiras de qualidade dao mais lucro.”
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Aldenir Sgarbossa, presidente da LongPing High-Tech no Brasil e na América Lafina:
“Genetica aprimorada e biotecnologia PowerCore.”

mercado brasileiro, com uma aceitagao
bem acima do esperado na safra verao
e segunda safra. Alcancando médias
superiores a 80 toneladas por hectare
no Parana Ambas com genética apri-
morada e biotecnologia PowerCore™
Ultra, solugao para controle de pragas
e manejo de plantas daninhas”, come-
mora entusiasmado Aldenir Sgarbossa,
presidente da LongPing High-Tech no

Brasil e América Latina.

Um animo semelhante ao do Grupo
ATTO, que vem com porifolio comple-
to de sementes para a safra 2020, 24
cultivares de soja das principais gengti-
cas do mercado. Cultivares de diversos
ciclos, convencionais, BR ou intactas, e
também com diferentes tipos de resis-
téncias a nematoides. Expectativa de
contribuir para o sucesso dos clientes.
‘Qualidade” & um termo muito amplo.
Gostaria de destacar a importancia do
Vigor. Na cultura da soja, o uso de se-
mentes de alto vigor proporciona acrés-
cimos de até 35% na predutividade.
Emergéncia mais rapida e uniforme,
explorando todo o ambiente, gerando
plantas mais vigorosas, que passam

melhor pelas adversidades e propor-

clonam um maior ndmero de graos.
Podemos dizer gue cada ponto de vi-
gor representa aproximadamente 0,5sc/
ha na produtividade da soja”, defende
Marcelo Laurente.

O milheto & outra aposta da empre-
sa, hibridos para diferentes mercados,
embasados por um Programa de Me-
lhoramento préprio, sediade no Centro
de Pesquisa BAM Melhoramento, em
Campo Grande (MS). Na dltima ‘safri-
nha’, chegaram os Hibrides Graniferos,
opgac otima pela produgao de graos
de étima qualidade nutricional, gerando
renda para o produtor, alem de formar
palhada de qualidade, reciclar nutrien-
tes e reducac de nematoides. Uma
cultura muito completa para o Cerrado.
Para o Sul e Sudeste, variedades para
pastagem de verao, na pecuana de Ler
te e Corte. “E ainda oferecemos o Plan-
tup, plataforma digital colaborativa de
compartilhamento de informagoes para
auxiliar o agricultor nas tomadas de de-
cisao e aumentar a competitividade. Ja
sao 6 milhoes de hectares cadastrados
no Brasil e agora comegam os cadas-
tros no Paraguai. E o agricultor fazendo

cada vez melhores escolhas”, aponta.

A Forseed completou
um ano No mercado
brasileiro, com uma
aceitacao bem acima
do esperado na safra
verao e segunda safra.
Alcancando médias
superiores a 80
toneladas por hectare
no Parana.”

E opgoes nao vao faltar nas fazendas
se depender da Corteva Agriscience.
Sementes para soja, milho e sorgo,
alern de dois eventos biotecnologicos
para algodao, Widestrike e Widestrike3,
oferecidos por obtentores genéticos
da licenga. “E uma plataforma robusta,
com as marcas Pioneer, Brevant Se-
mentes e Cordius. A Pioneer foi a pri-
meira empresa do mundo a produzir e
comercializar milho hibndo e conta com
mais de 250 representantes no Brasil. A
Brevant foi langada no Brasil em 2018 e
€ a marca que mais cresceu na safrinha
de milho, em 2019. As duas marcas
utilizam as tecnologias PowerCore™ Ul-
tra e Leptra® com amplo espectro de
protecao contra lagartas, bem como
o tratamento com Dermacor® e Pon-
cho, para aumentar a seguranga contra
pragas iniciais e a produtividade com
melhoria do stand final de plantas. E
a Cordius, marca de licenciamento de
sementes da Corteva, langada no Brasil
em junho de 2019 e busca levar nossa
genética de soja por meio de multiplica-
dores de sementes independentes, sob
licenciamento de germoplasma”, deta-
lha Frederico Barreto. Que ainda relem-

bra a inauguragac no ano passado do
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primeiro Centro de Tecnologia de Trata-
mentos de Sementes (CSAT) na Ameérni-
ca Latina, localizado em Formosa (GO).

Os langamentos também embalam os
planos da LongPing High-Tech, que
pretende reforgar o posicionamento
na especificidade, considerando mi-
croclima, solo, pressao de pragas e
doencas, entre outras caracteristicas
da localidade. “Temos varios langa-
mentos previstos para este ano. Es-
tabilidade e sanidade para as prin-
cipais doengas, como Aas VvIroses;
ampla adaptabilidade para diversas
condigoes de plantio; stay green pro-
nunciado e opgao para plantio tardio
na segunda safra, principalmente em
lavouras de alto investimento”, afirma

Aldenir Sgarbossa.

Uma das principais marcas das pes-
quisas realizadas pelas empresas € o
intenso relacionamento com os pro-
dutores, na lavoura, e a procura por
adaptagoes as caracteristicas de solo
e clima de um pais imensoc como o
Brasil. "Todos os anos fazemos tes-
tes na realidade do agricultor, para
avaliar o impacto do vigor da nossa
semente na produtividade comparado
a semente padrao gue ele utiliza. Es-
tamos muito contentes com o resulta-
do. Mas ultimas trés safras. foram tes-
tadas mais de 570 areas em todas as
regices do cerrado e nossas semen-
tes produziram, na média 3,6 sacas
a mais em 83% dos casos”, adianta
o diretor ATTO. “E notéria a evolu-
gao da cultura do milho no Brasil
e temos investido fortemente para
acompanhar esse ritmo com novas
solugoes que impulsionem toda a
cadeia de valor”, esclarece Aldenir
Sgarbossa. "E desta forma que acre-
ditamos estar enriquecendo a wvida
dos produtores rurais e melhorando a
oferta de alimentos no mundo”, con-

clui Frederico Barreto. R
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e
MERCADO DE SEMENTES —~—

# Mundial: movimenta mais de US$ 40 bilhoes por ano
# EUA: USS 12 bilhces
# China: US$ 10 8 bilhdes
# Brasil: movimenta US$ 7,6 BILHOES
# Brasil: 7.9 milhoes de toneladas por ano
# 2.200 produtores fornecem sementes | 4.663 produzem mudas
# Area plantada de agricultura 64 milhoes de hectares
# Entidade representativa; Associagao Brasileira de Sementes
e Mudas (ABRASEM), fundada em 1972

QUALIDADE

# Fisica: sementes livres de impurezas e contaminagoes
por outras espeécies

# Fisiologica: alto potencial germinativo e vigor

# Genetica: garante a pureza genética do lote de sementes

# Sanitana: sementes livres de pragas e doencas

PIRATARIA

A venda ilegal de sementes causa um prejuizo de guase R$ 3

bilhoes para c Agro e compromete o alto indice tecnologico das
lavouras do Brasil Na verdade, trata-se de graos comuns, vendidos sem
qualquer garantia de qualidade fisiclogica, sanitéria ou genética, & que
arrastam para as lavouras pragas e doencas dificeis e caras de contro-
lar O problema atinge alguns dos principais graos produzidos no pais,
como soja. milho. tigo e feijac. Segundo a Associacao Brasileira dos Pro-
dutores de Sementes e Mudas (Abrasem), o Brasil esté entre os paises
latino-americanos em que a pirataria tem maior incidéncia. Estima-se gue
30% de todas as sementes langadas ao solo, a cada ano, sejam ilegais.
Jogando pelo ralo o controle de ervas daninhas e deoencas. E anos e
anos de trabalhos de pesquisa. Uma campanha nacional foi lancada no
ano passado, ‘Semente Pirata Espanta Produtividade', para esclarecer
os riscos que o produtor corre ao adquirir sementes no mercado para-
lelo. Toedo ano, a Associagao Brasileira Produtora de Sementes & Mudas
(ABRASEM) recebe quase 60 dendncias de todas as regioes do pais.

No Brasil, mais da metade do cultivo de feijao & plantado de forma ilegal.
E na seja, 35% das sementes adquiridas t&m origem no mercado parale-
lo. E pensar que uma semente de soja leva em media de 6 a 8 anos para
ser desenvolvida e disponibilizada no mercado. O custo do procssso &
alto. O Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (MAPA) permi-
te gue o agricultor salve parte da predugao para usar como semente. A
reserva, contudo, & someante para uso proprio e exclusivaments na safra
seguinte, em guantidade compativel com a necessidade para semeadura
nas areas da propriedade em posse do agricultor. Qualguer situagao gus
nao esteja nesses termos & considerada crime. Denuncias podem ser
teitas no site www abrasem.com br/denuncias Por meio de um formularia,
o fato sera encaminhade ao Ministério da Agricultura para averiguagao.
Outra forma é acionando a Quvidoria do MAPA pelo telefone 0800 704
1995 ou no site www agricultura gov br/ouvidaria:

(&
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Um instrumento para financiar o Agro

Nossa série de trés artigos sobre Financiamento do Agro abordou o Crédito e agora
analisa o Barther, uma operagac que reduz as taxas de inadimpléncia para as revendas

ao temos como falar em opera-
Ngées do Agronegocio sem men-
cionar a operagac de Barter Em ter-
mos simples, na Agricultura, Barter
& a troca de insumos por graos. E
quando o produtor realiza a compra
de seus insumos (conhecido como
pacotes tecnologicos) antes do plan-
tio, em geral (fertilizantes, sementes,
quimicos, até mesmo maquinas agri-
colas) e, apds a colheita, parte dos
produtos colhidos desta producgac
{soja, milho, etc.) & entregue ao cre-
dor como pagamento, ou seja, a mo-

eda de pagamento do Barter & o grao.

Para formalizar a negociagaoc, o pro-
dutor, cooperativa ou associagao tem
a possibilidade de emitr a Cédula do
Produto Rural (CPR), onde constara a
descrigao da troca do produto, quanti-
dade e o compromisso de entrega. E
uma garantia para a empresa formece-
dora dos insumos, pois a guitagao da
CPR s6 ocorrera com a entrega total
fisica da mercadoria (soja, milho, etc.).

E uma operagao vantajosa para o agri-
cultor, pois ele pode comprar os Insu-
mos para a sua safra sem tirar dinheiro
do bolso. O Barter pode ser feito com
uma imensa variedade de mercadoria,
como, soja, milho, gado, etanol, ener-
gia, em outras palavras, tudo vira mo-

eda de troca.

Como funciona essa estrutura de ope-
racao de Barter? Na pratica, normal-
mente, temos trés partes interessadas

nessa operagao:

* O Fomecedor de insumes. Ele vende
o pacote tecnologico em troca de re-
ceber o grao posterior a colheita (claro

que com aprovacao de credito);

* O Produtor Rural, que, inicialmente,
emite a CPR em favor do fornecedor.
Com os insumos adquiridos, fara o
plantio e, apds a colheita do grao, ira
entregar a quantidade determinada na
CPR ac fornecedor para pagamento

dos insumos adquiridos.

* A Trading origina contratos futuros
com o Fomecedor, ou seja, o fornece-
dor, assim que realiza o fechamento do
contrato de Barter com o produtor rural,
também firma uma formalizagao com a
Trading, fixando o prege do graoc e se
comprometendo a entregar a quantida-
de do grao para a mesma, gue, apos
esta entrega, realizara o pagamento

para o Fomecedor.

E quais os beneficios da opera-
Gdo de Barter?

Seguranga — Protege contra as varia-
goes de prego do grao a ser produzi-
do, visto que ha travamento de prego
da commeaoditie via “hedge”.

Liquidez - O produtor rural nao pre-
cisa se preocupar com refinanciamento
para capital de giro.

Cadmbio - Protege contra oscila-
coes do cambio, visto que o paga-
mento & efetuado em graos (a quan-
tidade ja & determinada quando da

emissac da CPR).

Taxa de juros — Como toda a opera-
cao & travada wvia “hedge”, na emissao

da CPR, nao ha incidéncia de juros.

MNa minha experiéncia de mais de 10
anos atuando com esta ferramenta,
& possivel dizer que o Barter & muito
mais gue um instrumento de financia-
mento do agronegocio. Ele se tornou
um mecanismo de estratégia comercial
para garantir margem de lucro para
todas as partes envolvidas. As opera-
coes de Barter minimizam os nscos para
o produtor rural e reduzem as taxas de
inadimpléncia para as revendas. R

GLOSSARIO

* CPR: Cedula de Produto Rural,
titulo de crédito de promessa

de entrega de produtos rurais.

* Commoditties: itens que
atuam como matéria-prima para
geracao de outros produtos ou
subprodutes. Soja, milho, trigo

e café.

= Hedge: Significa protegao,
uma estratéegia dante das

oscilagoes de precos.

Karoline Miranda - Advogada na Zambia-
zi Advogados e especialista em Crédito
no Agronegocio.

Instagram: @karol_miranda_advogada
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Desafios de um lider rural

O ideal & deixar os colaboradores resolverem os problemas
e criarem seu proprio espago na empresa

Edicao n283

a e de conhecimento de todos

o tamanho da importancia do

agronegocio para o desenvol-
vimento socioecontmico brasileiro,
tanto no passado como no contex-
to atual da economia globalizada e
competitiva. Diversos indicadores do
desempenho da economia brasileira
sao frequentemente divulgados na
midia e em estudos acadé&micos,
fundamentando tal argumento. Po-
dem-se citar, dentre outros, a parti-
cipagao expressiva do agronegocio
no Produto Interno Bruto (PIB), na
geragac de empregos que promove
a distribuicac de renda, nas expor-
tacoes e a consideravel contribui-
gao para a balanga comercial bra-
sileira. Por cutro lado, merecem ser
consideradas, nesse contexto, as
pressoes e as transformacgoes por
que passam os lideres ou gestores
rurais. MNeste artigo, o foco sao os
desafios ligados a administragaoc da

equipe de profissionais.

Delegar fungoes - Delegar fun-
¢oes as pessoas corretas é parte
fundamental do trabalho de um li-
der. Porém, esta & uma ligao dificil
de aprender, especialmente para
aqueles que construiram seu ne-
gocio desde o inicio. Logo quando
vocé comega, vocé acha que pode
administrar e controlar sozinhe tudo
o que sua propriedade produz.  Afi-
nal de contas, todo mundo gosta de
um lider que trabalha durc. Um lider
que esta sempre presente, que pode
fazer tudo. Todos ouvimos repetidas
vezes o mantra de liderar pelo exem-
plo, mas havera algum ponto aoc
longo da estrada em gue isso nao
funcionara do jeito que costumava
funcionar. Isso porque a atividade
agricola envolve indmeras atividades
e, com o crescimento do negocio, o
lider, simplesmente, nao pode se en-

volver em cada trabalho operacional.
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Se ele tentar, 50 vai se exaurir fisica
e mentalmente, e nao podera geren-
clar sua eguipe como costumava,
criando mais complicagoes e dificul-
dades. E importante que um lider es-
teja sempre operando em alto nivel
de desempenho, para lidar com as
tarefas gue somente ele é capaz de

lidar. E isso envolve delegar tarefas.

Tempo de adaptagaoc - O lider
precisa entender gue, mesmo dele-
gando tarefas, sua equipe precisa
de um tempo de adaptagao. Quan-
do a empresa rural esta crescendo,
o papel mais importante do lider é
criar processos e estruturas que nao
precisem de sua opiniac e atengao
constantes. Seu negocio precisa
ganhar um ritmo que nac dependa
do seu envolvimento. Essas sao as
estruturas gue nao so vac ajuda-lo
a crescer ainda mais, mas também
criar a cultura da sua empresa rural.
Elas nao definem apenas a manei-
ra como vocé e seus colaborado-
res trabalham no momento, mas
se tornaraoc uma parte essencial
do DNA de sua fazenda nos pro-
ximos anos. Tudo tem seu tempo,

nao existe milagre.

Autonomia para a equipe - Sem-
pre surgirao problemas que o proces-
so simplesmente nao esta preparado
para lidar. No entanto, nem sempre o
lider estara |a para apagar tedos os in-
céndios. Sua eguipe precisa ser capaz
de lidar com isso por conta propria.
Esse é talvez o salto mais assusta-
dor que cada lider tem que fazer A
capacidade de liderar nac pode mais
ser avaliada pela quantidade de pro-
blemas vocé pode resolver Em vez
disso, o trabalho mais importante e
construir uma eguipe gue possa su-
perar os problemas por conta propria.
A expectativa deve ser definida desde

o inicio: a equipe deve tentar resolver

preblemas por conta propria antes de
passar recorrer ao lider. Por outro lado,
ele precisa ter a confianca de que deu
as ferramentas que eles precisam para
enfrentar esses problemas de forma
eficaz. Um lider nac pode guardar em
segredo a forma com gue lida com
certos problemas se ele espera que

seu negdcio cresca.

Um verdadeiro lider compar-
tilha o conhecimento - Toda a
equipe deve entender, primeiramen-
te, a cultura e filosofia do negoécio
rural. Eles nao podem ser apenas
o novo alvo para cada problema no
futuro. Precisam estar bem treinados
para resolver os problemas por con-
ta propria e desenvolver seus papéis
na fazenda Formar um time de su-
cesso ajuda o seu negdcio a cres-
cer. E este sucesso & obtido com
capacitagao e motivagao, inclusive
possibilitando a ascensao dos pro-
fissionais de acordo com seu de-
senvolvimento. Ninguém quer sentir
como se estivesse preso na mesma
posicac para sempre, sem oportu-
nidades de crescer. Deixa-los resal-
ver seus problemas e criar seu es-
pago na empresa rural ira ajuda-los
a melhorar. Porém, nao pode haver
egoismo por parte do gestor, ele
tem a obrigagcac de repassar toda
a sua experiéncia, como forma de
munir a equipe de todas as infor-

macoes possiveis. AR}
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Negocios

Syngenta inaugura 22 loja propria

Sob a marca Atua Agro, espago em Santa Maria (RS)
se aproxima ainda mais do produtor regional

Syngenta, empresa global

com 28 mil funcionarios em

mais de 90 paises, inaugurcu
sua segunda loja propria do mundo
em Santa Maria (RS), no inicio des-
te ano. O local da nova Atua Agro foi
escolhido por se tratar de uma regiao
de grande importancia agricola, com
potencial de ampliagac no que toca
a cobertura comercial. O principal
objetivo & que o espago seja utiliza-
do para aprofundar o entendimento
sobre as necessidades dos agriculto-
res locais, aperfeigoando a oferta ao
longo do tempo. A exemplo da loja
de ljui (RS), em funcionamento des-
de setembro de 2019, a Atua Agro de
Santa Maria sera um posto avangado
de modernizagac do agronegocio re-
gional. A expertise e o aprendizado
alcancgados serao aplicados nos ca-
nais de distribuigaoc da empresa, dis-

Mkl

seminando praticas e resultados cada
vez mais aprimorados junto a todos

0s parceiros.

Para André Savino, Diretor de Marketing
da Syngenta no Brasil, a iniciativa nao
altera a estratégia da empresa de for-
talecer e investir nos parceiros de dis-
tribuicac. “Muito pelo contrario, continu-
amos premiando a alta reciprocidade &
fidelidade da nossa rede de distribuigao.
O propésito das lojas proprias & somar
forgas, qualificando ainda mais o aten-
dimento aos produtores locais e, assim,
levar as melhores as praticas agricolas
para nossos parceiros em todo o Brasil”,
ressalta. O executvo explica gue a loja
modelo afuara como produtora e difusora
de conhecimento, bem como de informa-
coes técnicas e de mercado. Conta com
urma estrutura ampla, pronta para receber
e promover palesiras, eventos e froca de

&
| Loja p;épf‘ ia Syngenta

—g |||

Fachada da loja ATUA Agro da Syngenta em Santa Maria (RS).

experéncias com os agrculiores. “Mais
do que a rentsbilidade no campo, a Aua
Agro visa criar um ambiente inovador para
a cadeia do segmento, enfregando os me-
lhores servigos, as tecnologias e um novo
modelo de atendimento”, destaca

O espago contara com portfdlio com-
pleto, comercializagac de defensivos
agricolas (Syngenta e Adama), semen-
tes (Syngenta e Nidera), fertilizantes
foliares e adubo, por meio da parceria
com a Stoller, Mosaic, Cofco e Yara
Alem disso, a Strider e a FarmShots
vao ofertar servicos de gestao e tec-
nologia digitais para o campo. A ideia
€ gerar mais valor para toda a cadeia
produtiva do agro, contribuindo com
solugoes financeiras, digitais e agrond-
micas em toda sua jormada produtiva”,
sublinha Luciano Daher, Diretor Comer-

cial da Syngenta. AR
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Momento do descerramento da faixa inaugural.
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o

Carlao com Adriano Freitas, engenheiro agrénomo e agricultor de Santa Maria (RS).
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logistica

Os centros de distribuicao do futuro

Eles sao ageis, reduzem impactos ambientais, contam com eguipamentos de Ultima
geracao e sistema automatizado de armazenamento e separagao

Marcio Lopes - Solution Design Director da Dematic Latin America

inteligénecia artificial chega
com muita velocidade aos
centros de distribuicac e
vem impactande o mercado. Com
as operagbes mais ageis e eficien-

tes - devido ao uso de dados para

concretizar analises -, os proces-
sos estao cada vez mais otimiza-
dos. Com softwares desenvolvidos,
o armazém do futuro tem conexao
com a internet das coisas e uso
de informagoes para originar ana-
lises sobre os procedimentos das
empresas, aperfeiccando o supply
chain. A gestao logistica tem cada
vez menos interferéncia humana
devido ao sincronismo da conexao
conduzida entre caminhoes, empi-
Ihadeiras e pallet’s. As atividades
sao direcionadas e realizadas por
meio de sensores conectados aos
equipamentos e softwares para ge-

renciamento das informagoes. Um

Essas solugoes podem ser implan-
tadas em novas areas de expansaoc
ou em ambientes em operagao. O
sistema de Controle e Execucac da
Dematic (WCS)} tem interfaces certi-
ficadas para diversas plataformas de
software dos clientes, tais como SAP
JD Edwards, TOTVS, plataformas
proprias etc. Esse composto oferece
inteligéncia para aumentar a capa-
cidade, confiabilidade, eficiéncia e
velocidade, reduzindo os tempos de
ciclos e garantindo remessas mais
rapidas, sem sacrificar a precisao e
agilidade operacional, podendo ser
aplicadas em solugoes com diferen-

tes niveis de automacao.

= e
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centro de distribuicac que conta

CEE

com equipamentos de Gltima gera- Com énfase nesta visao, o conceito

gao reune modernidade e agilida- de Intralogistica Conectada, desen-

volvido pelo Grupo KION, trabalha
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de armazenamento e separagao de
itens, com solugoes que reduzam
o impacto ambiental e o consumo
energético, racionalizando a utili-
zacao do espago fisico e a mao
de obra, conectando e interagindo
com o negocic desenvolvido pela

companhia.

A Logistica 4.0 diz respeito a alta
conectividade entre os sistemas de
movimentagao de produtos e maxi-
ma automatizagac para o aumento
da produtividade e redugaoc de erros
nas operacoes. Em nossa empresa,
investimos em inovacoes e otimiza-
mos a cadeia logistica com produtos
e servigos que suportam os proces-
s0S operacionais para o setor ataca-
dista, como armazenagem, através
de Sistema Armazém Vertical Auto-
matico (Transelevadores); movimen-
tagao auténoma, através de Veicu-
los Guiados Automaticamente (AGY
-- Automated Guided Vehicle); e na
gestao, com Sistemas de Controle e
Execugao (WCS -- Warehouse Con-

trol System).

com tecnologias integradas para
mavimentagao e armazenagem de
materiais de diferentes centros lo-
gisticos, indlstrias e comércios. Jun-
tas, as marcas lideres globais Linde,
STILL, Dematic, com a parceria da
Aguia Sistemas, proporcionam uma
sinergia dessas tecnologias, desen-
volvendo solugoes inovadoras gue
aumentam a capacidade de armaze-
nagem, velocidade e ganho em pro-

dutividade com total seguranca.

As empresas que estao se aperfeigo-
ando dentro desta evolugac tecnolo-
gica precisam buscar parceiros gue
tenham know-how no trabalho de co-
leta de dadeos e oferegam solucoes
conectadas e alinhadas ao proposito
almejado pela companhia. Para tan-
to, & necessario, antes, uma visita
técnica para conhecer quais sac os
planos de aperfeicoamento, cbjetives
e as tecnologias que a companhia ja
possui e, desta forma — na maiornia
dos casos —, dar continuidade aos
investimentos ja realizados, sem a

necessidade de reinvestimento. Al
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lideranca

Lideran¢a, um assunto antigo

Distribuidor: liderar & desafiador, mas o que parece
impossivel torna-se real mais cedo ou mais tarde

om certeza, muito ainda sera

debatido, teorizado, escrito e

analisado sobre o assunto. E
um tema vasto, complexo, que incita
opinioes, teses e teonas de todos os
tipos. Mo entanto, para além de con-
ceitos, criticas, “papers”, teses e ava-
liagoes sobre Lideranca, ha em geral
convergéncia quando falamos da ne-
cessidade de adaptacac do Lider frente
a nova realidade de mercado. Isto pas-
sa pelas mudancas drasticas culturais
que estao acontecendo, pela integra-
cao dos povos e das pessoas em fun-
cao da hiper comunicacac/intemet e,
consequente, reflexcs disto na cultura
local, do mundo globalizado em que wi-
vemos, da influéncia transcendente da
tecnologia — que permeia e media tudo
em nosso dia a dia — até a evolugao do
Mindset das pessoas e das fantasticas
mudangas a que estamos sendo sub-

metidos, quer gueiramoes ou nao.

E, com isto tudo, parece evidente que o
Lider do presente-futuro, para ser ven-

cedor, precisa de uma forma de atua-
cao plural, inclusiva, diversa, engajado-
ra, agregadora, que permita efetividade
e predutividade em uma realidade na
qual a mudanga passa a ser constan-
te e os Standards questionados e re-
posicionados, de forma incrivelmente
rapida e disruptiva. Para lidar com este
situacional transformacional, o Lider s=
torna um agente de realizacao de pes-
soas e contextos, distribui e estrutura
poderes e atividades, ora esta lideran-
do — ora esta sendo liderado, enfatiza
os objetivos a serem atingidos, mas se
permite tantos ajustes quanto necessa-
rio, aceita o erro e aprende com este
— nao recnimina, engaja e & engajado,
& acolhedor, relativiza algumas verda-
des até entac absclutas e se permite
repensar sua forma de agir até entao
vencedora, para poder gerar resultados
na realidade transversal e evolutiva em

gue VIvernos e Viveremos.

Seu poder vem de sua reversibilidade.
Atua como pensa e pensa como atua.

Faz o que ensina e ensina o que faz. E

o que € no business ou em qualquer lu-
gar da sociedade. E antes de tudo, efe-
tivo para si e, com isto, gera a possibili-
dade para muitos. Atua exemplificando
e praticando o que teoniza. Pessoas,
organizagoes e comunidades sao parte
de seu campo de atuacao. Nao cria em
geral inimigos e, sempre que possivel,
permite-se miltiplas possibilidades, in-
clusive com concorrentes. Usa todos
os meios de forma legal para que os
objetivos sejam atingidos. Etica é pres-
suposto de atuagao de toda a cadeia
em que esta envolvido. Do time aos
fornecedores, das relagoes institucio-
nais as governamentais, dos pegquenos
aos poderosos, tudo & parametrizado e
respeitado. Procura lidar com todos de
forma equanime e funcional, respeitan-
do os valores e os contextos, mas, sem
viver estes se nao forem funcionais ao
escopo. Neste sentido, propoe o novo
ainda nac pensado e espera para ver
a reagao da sociedade. Se precisar,
adapta e ajusta o pensado inicialmente.
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Propésitc aparece em sua jornada
como norteador e fator de agre-
gagao entre as equipes e relagoes
internas e externas. E um mantra,
uma forma de viver e ser para si e
para todos que estao circundantes.
Em fungao disto, proposta de valor
passa a ser esséncia para o resul-
tade do escopo de atuagao. Anali-
sa e percebe constantemente seus
publicos e a ambiéncia em que esta
inserido. Lida com novas realidades.
Testa exaustivamente. Propoe hipo-
teses. Aprende com elas e com a
visao do time. Busca disciplina de
execugao sempre. E, aqui, esta um
dos maicres fatores de diferencia-
gao hoje em dia. Entregar o plane-
jado, construido efou sonhado no
mundo em que vivemos & um enor-
me delta competitivo. Neste sentido,
se permite avangar e & incansavel
em realizar e reorganizar tantas ve-
zes quanto necessario para chegar
acs contextos estabelecidos ou que
se estabelecem no on going. Do
meio ambiente a politica, do asso-
ciativismo a representatividade em-
presarial, o novo Lider se posiciona,
nac tem medo de externalizar sua
visao, mas, ao mesmo tempo, res-
peita, lida e usa, também, o contra-
ditorio para os interesses do projeto.

Desta forma, o Lider se posiciona
como agil, propositivo, funcional a si e
a todos. Procura realizar seus sonhos e
dos que estao juntos. E desta sinergia
e holistica gera bem-estar funcional e
organizacional onde esta inserido g/ou
gerando impactes. Utiliza uma dinami-
ca leve, direta, sem constrangimentos.
Tudo pode ser dito e falado. Nao ha re-
pressac ou reducaoc. Usa o humor, as
beas energias. Alegria de movimentos.
MNada fica parado. Todos juntos pela
causa e propositos construidos de for-
ma motivacional e inclusiva. O joio e o

trigc como parte da equagao. Mira a
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velocidade de agaoc e execugao. Faz
conexdoes e se deixa conectar Foca
em agoes ageis, firmes, que permi-
tam encurtar distancias e movimentos.
Busca gerar ganhos rapidos. Valoriza
muito estes quick wins do time, mas
olha também para o futuro & navega
ao encontro deste, construindo-o se-
gundo seus obijetivos. Incorpora tudo
que puder agregar valor e se desfaz do
que se toma obsoleto ou desnecessa-
rio, rapidamente. E implacavel nisto. E
entusiasta de tecnologias e de avangos
que permitam novas e até entao im-
pensadas realidades. Sonha grande.
E dissemina isto tac positivamente que
passa a ser algo do coletivo e nao mais

necessanamente do individuo.

Nao deu certo? MNao funciona? Relativi-
za e se desapega muito rapido. De fato,
sempre se adapta Mao & refém do gue
& e nem teme o que val ser. Nesta linha,
& um equilibrista entre a realidade vigente
e o presente-futuro sendo construide. Do
trabalho individual ao colaborado, pas-
sando eventualmente pelo cooperado, e
buscando lidar de forma inteligente com
as novas realidades do trabalho coorde-
nado, plataformas e sistema operacional,

o novo Lider cria, molda e desenvol-
ve sobre este mundo transcendente e
evolutivo. Parece surreal, mas, definiti-
vamente, o Lider contemporaneo-futuro
tem novas caracteristicas. Para vencer,
este Lider € um obstinado e awido por
aprender, dialogar, interagir, pensar, fa-

Zer e concretizar.

Para muitos, parece ser impossivel ser
este Lider. Tipo ficgao cientifica. Poderi-
amos, quem sabe, chama-lo de super-
-heroi. De fato, Yuval Harari, em seu im-
portante livro Homo Deus, define o lider
vencedor do futuro como aguele que &
capaz de pilotar de forma sistémica e
ampla as transformagoes que estamos
e estaremos sendo submetidos e im-
pactados. Esta visao & fabulosamente
desafiadora, mas, comeo tudo na histo-
ria do mundo gque conhecemos, o que
parece impossivel e até mesmo impro-
vavel hoje, torna-se real mais cedo ou

mais tarde.

Quanto mais rapidamente pudermos
incorporar estas caracteristicas, melhor
adaptados estaremos para o mundo
em transformacao que nos desafia to-

dos os dias! ]

MANTRAS DO LIDER DO FUTURO!

= Governanga e conformidade.

* Nao ha espaco para jeitinhos e transgressoes.

= |Inspira e & Inspirado.

= Promove e estimula criathndade e inovacao.

= Busca, sempre, produtividade.

= Adora o que faz

= Envolve todos para que amem e vivam os projetos e as atividades.

= DA relevancia para 'User experience .

* Nao permite que nada passe despercebido.

= Eincansavel em melhorar a experiéncia interna, externa e das comunidades.

= Adora o cliente.

= Ama o projeto, o proposito, o que faz.

* Faz por que ama.
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espaco DSM

Parceria vitoriosa com
distribuidor e produtor

Empresa encerra mais uma década fortalecendo a capacidade
de oferecer solugdes integradas, capturando maior valor e
oferecendo assisténcia técnica em nutrigao animal

Rafael Andrade - Gerente de Marketing Revendas e Cooperativas da DSM

ano de 2019 encerrou mais

uma década promissora para

o setor agropecudrio. A produ-
cao brasileira cresceu mais que a mun-
dial & a perspectiva para os proximos
anos é a chegada de um novo cicle de
ganho de produtividade. Para a area de
Ruminantes da DSM, nao fol diferente.
Desde a aguisigao, ha seis anos, da
marca Tortuga® o maior e mais tradi-
cional player do mercado brasileiro na
area de suplementos nutricionais para
bovinos de corte e leite, eguideos e
pequencs ruminantes, foi capaz de
fortalecer sua capacidade de oferecer
solugoes integradas, capturando maior
valor a partir do know-how e assisténcia
técnica em nutrigao animal. O resultado
foi o aumento significativo da excelén-
cia no atendimento das mais altas exi-
géncias de produtores rurais brasileiros.
A marca Tortuga® comemorou 65 ancs
em 2019, mesmo ano em que tambeém
celebrou os 50 anos da linha Fosbowi®,
que contempla suplementos nutricio-
nais indicados para todas as fases dos
animais e ajudam a melhorar os indices
da producgao de carne durante todo o
ano, incluindo opgoes para bovinos em

sistemas de pasto e confinamento.

Na dltima déecada, os resultados po-
sitvos da pecuaria brasileira de corte
em sistemas de pasto foram marcados
pela influéncia positiva dos ja consagra-
dos Minerais Tortuga® na dieta, geran-
do maior ganho de peso e produgao de

leite das fémeas e melhoras de outros
indices positivos, em: ambiente rumi-
nal, digestao de fibras, gualidade dos
produtos de origem animal (carne e lei-
te), imunidade, reprodugac — além de
menor ccoméncia de doengas. O ano
de 2015 foi marcado pela consolidagao
da linha Fosbovi® de suplementagao
estratégica que permite a reducao do
ciclo produtive do animal e melhorias
no processo de producao, gerando as-
sim um aumento de produtividade com
grandes lucros na atividade pecuaria.

*Com o diferencial de pessuir condi-
goes naturais que favorecem a produ-
cao pecuana, o Brasil j|a se consolida
como o dono do maior rebanho comer-
cial de bovinos do mundo. Com vege-
tacao, clima e abundancia de agua,
que permitem a produgac em sistemas
de pasto na maior parte das regioes do
Pais, o Brasil tem ainda muito espaco
para crescer ainda mais o rebanho e
a produtividade de forma sustenta-
vel, ocupando a mesma area, apenas
aplicando tecnologias que contribuem
para impulsionar a produtividade nas
fazendas”, comenta Juliano Sabella
Acedo, diretor de marketing da area de
Ruminantes Brasil da DSM.

A evolugao do confinamento no Brasil
- Na dltima década, a expansac do se-
tor de commodities na América Latina
impulsionou enormemente a pecuaria
e aumentou a participagac da regiao

no coméarcio internacional. Com iss0o,
tornou-se cada vez mas premente a
necessidade de se produzir mais car-
cagas bovinas de alta qualidade para
o mercado externo, com menos recur-
s0s e em menor tempo. Neste sentido,
o sistema de confinamento despontou
como um método eficaz para atender
a esta crescente demanda, sobretudo
em regices onde os periodos mais se-
cos do ano, com escassez de chuva,
tornam o pasto menos nutritive par aos
animais. Exemplo dos grandes avan-
cos obtidos na Ultima década foi a
consolidagao do Tour DSM de Confina-
mento como a principal iniciativa para
a avaliagao e aperfeigopamento desse
sistema produtivo no Brasil, tornando-
-se dados de referéncia para o setor
O Tour também & uma ferramenta de
avaliagac da implementagac dos su-
plementos com as tecnologias CRINA®
e RumiStar™, langados em 2015, pre-
sentes na linha Fosbowi® Cenfinamen-
to, com o objetivo de obter os melhores
indices zootécnicos dos bovinos confi-
nados. Desde a criagao do Tour DSM
de Confinamento, em 2013, o projeto ja
cobriu mais de 40 etapas, com a ava-
liagac de mais de 100 mil bovinos em

varios estados produtores.

Em 2019, ano marcado pela sexta edi-
cao do Tour DSM de Confinamento, a
grande novidade foi o langamento do
aplicativo ‘Mais Arroba’, ferramenta de-
senvolvida em parcera com o Cepea/
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USP para auxiliar o pecuarista a simular
os fatores zootéecnicos e econdmicos
gue influenciam os resultados do con-
finamento. A partir de dados inseridos
pelos produtores, & possivel estimar
os ganhos produtivos dos amimais, os
custos fixos e variaveis do confinamen-
to {(boi magro, dieta, sanidade etc), a
rentabilidade e a taxa de retornc men-
sal (em reais), entre outros fatores. O
gerente de categoria de confinamento
da DSM, Marcos Baruselli, aponta os
ganhos dos pecuaristas que adotam
o confinamento: "Quando confinados,
0s animais t&m maior capacidade de
produgao, em comparagao com o Sis-
tema de criagaoc em pasto. E com o
fornecimento de dieta com as tecno-
logias da marca Tortuga®, as avalia-
goes de campo comprovam gque os
produtores ganham, em média, uma
arroba a mais por animal confinado,
o equivalente a um bovino a mais a

cada 18 animais confinados”.

MNos Otimos dez anos, o nimero de ani-
mais confinados no Brasil dobrou, sal-
tando de 900 mil cabegas em 2010 para
mais de cinco milhoes de animais em
2018, chegando a 5,26 mihoes de an-
mais em 2019, conforme levantamento
do Censo de Confinamento DSM 2019,
estruturado pelo Servigo de Informacao
DSM (SIM). Neste periodo, a DSM foi res-
ponsavel pelo confinamento de mais de
13 milhges de bovinos, em uma média
anual de 1.5 milhao de animais.

Pecudria de leite - Um dos maiores
desafios atuais da pecuaria & a produ-
¢ao de leite com qualidade, baixo cus-
to e sustentabilidade. Meste sentido,
a adogao de tecnologias tanto para a
nutricac guantc o manegjo e reprodu-
¢ao de animais & uma das chaves para
obter um preduto de qualidade para o
consurmidor e rentavel para os produto-
res. No ano em gue a marca Tortuga®

completou 65 anos, o debate sobre
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Juliano Sabella Acedo, diretor de Markefing da drea de Ruminantes Brasil da DEM

produgao de leite se deu principalmen-
te sobre a importancia das vitaminas e
das inovagoes para melhorar o desem-
penho das vacas. Verdnica Lopes, co-
ordenadora da categoria gado de leite
da DSM, ressalta os beneficios da ado-
gao de tecnologia em nutrigao animal.
‘As solugoes fornecidas pela DSM pro-
porcionam o maximo de desempenho
em todas as fases de vida dos animais,
promovendo melhores resultados em
diferentes aspectos: reproducgac, sa-
nidade, produtividade e qualidade do
leite, por exemplo, poréem o principal
& que todos esses resultados impac-
tam positivamente na rentabilidade do
produtor e impulsiona a produtividade”,

observa Veronica Lopes.

A década tambem foi marcada pela
criagao do “Programa Qualidade do
Leite Comega Aqui!”, da DSM, com
oito edigcoes. Em sua trajetoria, por
exemplo, o programa contabilizou a
avaliacao de mais de 1,2 milhao de va-
cas em lactagao, de 20.474 fazendas,
de 14 estados, e o reconhecimento aos
esforgos dos produtores por meio de
267 prémios concedidos. Os vencedo-
res do prémic sao identificados durante
o Programa conforme critérios técnicos
que contribuem para aumentar o ren-
dimento industrial e que sao levados
em consideragao em varias plantas
captadoras para melhorar a renumera-

gao dos produtores, como bamxo teor

de células somaticas e altos teores de

proteina e gordura.

Em 2016, a linha Bovigold®, que auxilia
os produtores de leite a aumentarem a
rentabilidade, foi reformulada e se tor-
nou ainda mais focada nos diferentes
niveis de produgao e fases dos animais
ao lancar suplementos de alta tecnolo-
gia, que combinam CRINA® e RumiS-
tar™. Sao mais de 12 produtos com
tecnologias adequadas para todas as
fases de vida e nivels de produtividade
dos animais, desde bezerras, novilhas
em recria, vacas em transicao e vacas
em diversos sistemas de produgao, tan-
to aquelas gue produzem em sistemas
a pasto como em sistemas confinados,
como animais de baxa ate aquelas de

media e alta produgao diaria.

Para melhorar os indices reprodutivos,
o destaque da linha € o Bovigold® Beta
Pré-parto, que inclui em sua formula o
Betacaroteno, uma pro-vitamina gue
atua na sintese da Vitamina A, vital para
os processos reprodutivos, gque auxilia
na reducac de casos de retencaoc de
placenta, gera rapido retorno ao cio e
diminui o intervalo de partos - atingin-
do indices superiores na reprodugao.
A marca Tortuga® busca constantemente
oferecer aos produtores de leite solugoes
que elevermn a rentabilidade para enfrentar
os desafios do mercado com uma pro-

1
i

ducao eficiente e sustentavel. ]
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distribuicéo

Boas praticas compartilhadas

Uma conversa com o CEO da associagdo dos distribuidores nos

Estados Unidos (ARA), Daren Coppok

Material originalmente publicado pela Revista ‘ANDAV em Acao’

bom relacionamento entre a
Associagao Nacional dos Distn-
buidores de Insumos Agricolas
e Veterinarios (ANDAV) e a Agricultural
Retallers Association (ARA), entidade
que representa o segmento nos Estados

Unidos, vem agregando & distribuigac
de insumos agricolas nos dois paises.
‘A parceria deu-me a oportunidade de
conhecer o mercado americanc com os
proprios distribuidores de la. Eles tam-
bém wvieram ac Brasil para conhecer a
nossa realidade. Por meio da ARA, tam-
bém foi possivel conhecer os mercados
francés e canadense Esta troca abriu
um grande leque de possibilidades gue
podem ser implementadas aqui”, analisa
Marco MNasser, diretor da Terrena Agrone-
gocios. Para ele, a atuagao do Brasil e
dos EUA & diferente principaimente por
causa do poder de voz dos distnbuido-
res. “La, eles sao mais independentes
e nao trabalham com 'bandeiras’ & sim
com multmarcas, ou seja, sao eles gue
indicam os produtes e nao os fornecedo-
res. Acredito gue falta este fortalecimento
de marca aos nossos distribuidores, gue
sa0 os gue realmente geram demanda
no campo junto aos clientes finais”, com-
plementa Marco MNasser. Daren Coppol,
CEQ da ARA, falou a ANDAV sobre a
atuacao da associagac americana e
também sobre a importancia da parcena
entre amencanos e brasileiros.

Qual é a missdo da Agricultural Re-
tailers Association (ARA) e quais
as principais atividades?

A ARA defende, influencia, educa e for-
nece sernvicos para apeiar seus mem-
bros na busca por manter um ambiente
de negodcios |ucrativo e se adaptar a um

mundo em mudanga e preservar sua li-
berdade de operar. Representamaos apro-
ximadamente 85% de todas as vendas
de insumos da produgao agricola nos
Estados Unidos e mais de 5.000 lojas de
varejo. Representamos os interesses dos
associados perante nossc congresso e
agéncias reguladoras e, ocasionalmen-
te, nos trbunais federais, o que permite
que cada membro combine e alavanque
sua voz com os outros. Dessa forma,
podemos apresentar uma agenda am-
plamente apoiada em todo o setor. As
oportunidades de networking incluem
nossa conferéncia anual e também va-
rios programas e senigos de treinamento
e desenvolvimento que fornecemos aos
nossos membros.

Equipes ARA e ANDAV

MNMAArococmn
| "
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Como € o modelo de negdcios da
ARA nos EUA?

A ARA & uma associagao comercial
sem fins lucrativos. Fazem parte da
nossa assoclacac empresas privadas
e cooperativas de todos os tamanhos,
geografias e areas de cultivo. Nossos
membros fornecem insumos para to-
dos os tipos de produgao, desde mi-
lho e soja no meio oeste até trigo nas
planicies e frutas, vegetais, flores, legu-
mes e outras culturas especializadas
nas areas sul, norte, costerra e intenor.
Também temos membros fornecedores
que fabricam ou fornecem fertilizantes,
defensives agricolas, equipamentos,
tecnologia ou servigos para nNossos
membros vargjistas.
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Quais sdo as principais diferen-
gas que vocé identifica entre o
modelo de negécios do Brasil e
dos Estados Unidos?

Na minha primeira viagem ao Brasil,
percebi gue os membros da ANDAY
se encontravam com pouco poder na
negociagac com fornecedores, e os
grupos de compra que temos nos Es-
tados Unidos sempre permitiram que
seus membros ocupassem uma po-
sicao negocial mais forte e eficiente.
Agora, o Brasil desenwvolveu grupos
de compra que estao proporcionan-
do beneficios para seus membros, e
um deles - AGRIREDE - foi exibide em
nossa conferéncia no ano passado.
O créditc e uma outra area em gue
nossos sistemas sac diferentes. Nao

tenho conhecimento de nenhuma tran-

EM DEFENSIVOS
AGRICOLAS.

sacao por meic de Barter nos Estados
Unidos, mas sel gue & uma pratica
comum em algumas partes do Bra-
sil. O credito comercial e financeiro
estd amplamente disponivel em nos-
so pais desde gue o mutuario seja
digno dele. Investimentos em infraes-
trutura de transporte como rodovias,
ferrovias e transporte aquaviario sao
uma questao competitiva importante
para ambos os paises e, embora os
EUA tenham side abengoados com
varios rios navegaveis, nosso Sis-
tema é desafiado no momento por
enchentes e manutengaoc tardia em

estradas e pontes.

Qual a importdncia da parceria
enire ARA e ANDAV?

Eu realmente gosto do nosso relacio-

uisa e desenvolvimento de n

namento. Fiz boas amizades e apro-
veitel a hospitalidade em vanas partes
do pais para conhecer o modelo de
negoécio do distribuidor brasileiro. Con-
seguimos compartilhar muitas ideias
sobre como enfrentar desafios mutuos
e continuamos a aprender muito um
com o outro participando, por exem-
plo, das reunices anuais de ambas
associagoes. O Congresso ANDAV &
significativamente maior gque o nosso
e estou continuamente impressionado
com a inovagao e lideranga da AN-
DAV, Seu evento sobre ‘Mulheres na
Distribuigao’, gue comecou No ano
passado, pode se tornar alge gue
nés vamos nos inspirar. Além disso,
a ANDAY & a Unica associagao gue
eu conhego gue ganhou uma certifi-

™

cagao 1SO 9001 Wl

Passa, também, a distribuir um robusto portfélio de produtos
pos-patentes de alta qualidade. Conte conosco,
trabalharemos fortemente para contribuir com a evolugéo
da agricultura brasileira.
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espaco ourofino

Kleber Gomes é o hovo CEO
da Ourofino Salide Animal

Depois de treze anos na companhia, executivo deixa a Vice-Presidéncia
e a Diretoria de Relagbes com Investidores para assumir o comando da
maior inddstria veterinaria de origem brasileira

Sede da Ourofino Salide Animal, em Cravinhos (SP).

QOurofinoe Sadde  Animal,
corporagac que relune dife-
rentes empresas gque atu-
am na fabricacac e distribuicac de
produtos veterinarios nos segmen-
tos de animais de producac e pets,
conta com um novo CEO desde o
més de abril. E Kleber Gomas, que
vinha exercendo o cargo de Vice-

-Presidente & Diretor de Relagoes

com Investidores, quem assume o
comando em substituigac a Jardel
Massari, um dos dois socios-funda-
dores da empresa, que se desligou
da fungao no fim de margo. Ha 13
anos na companhia, Kleber exerceu
funcces em financas, sendo, desde
2016, CFO e diretor de Rl tendo
participado dos principais movimen-

tos importantes para a historia de

crescimento da OQOurofino, como a
entrada para o mercado de biologi-
cos e de produtos hormonais, pla-
nejamentos estratégicos, abertura
de capital e expansac no mercado
internacional, entre cutros. Desde o
fim de ano passado, também assu-
miu a Vice-Presidéncia de Financas
e Produtos, ficando a frente das are-

as de Pesquisa e Desenvolvimento,
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Regulatorio, Suprimentos e da estru-
turagao da area de Desenvolvimento
Estratégico de Novos Negoécios, de-
dicada a idealizagao das solugoes
voltadas para o futuro de mercado

veterinario.

Formado em Ciéncias Contabeis,
Kleber Gomes tem pos-graduacaoc
em gestao empresarial pela Funda-
gao Getdlio Vargas (FGV) e, antes
de fazer parte do time da Ourofino,
atuou na area de auditoria externa,
com experiéncias no Brasil e nos
Estados Unidos. “Nesta nova fase
da Presidéncia da companhia, se-
guiremos dia a dia em busca das
melhores praticas, sempre elevan-
do nosso referencial de qualidade,
com o proposito de reimaginar a
salde animal, colaborandc para o
desenvolvimento do agronegocio
brasileiro e dos paises em que a
QOurcfino atua em todos os seus
aspectos. Além do bem-estar dos
animais de companhia, setor gue
desempenha forte crescimento na
salde animal. Seguiremos valori-
zando o dinamismo, gque & cultural
da empresa, e o relacionamento
com nossos clientes e parceiros,
construindo e nutrindo relagoes
de valor, com recursos tecnologi-
cos que reforgam o pioneirismo
da companhia aoc longo de seus
quase 33 anos de historia. Inter-
namente, junto & equipe que tanto
valorizamos, vamos reforgar a im-
portancia da nossa cultura e valo-
res, com reconhecimento de nos-
sas pessoas, que hoje sao 1.150

colaboradores”, afirmou.

Os socios-fundadores da QCurofino
Salde Animal, Norival Bonamichi e
Jardel Massari, seguem com parti-
cipagao no Conselho de Adminis-
tragao da empresa e como socios

majoritarios no negocio. AR
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Kleber Gomes, novo CEQ da Ourofino

OUROFINO SAUDE ANIMAL
= Fundada em junho de 1987 pelos empreendedores MNornval Bonamichi
e Jardel Massari;
» 1150 colaboradores, incluindo a maicr equipe comercial no Brasil;
» Atende revendas, cooperativas, distribuidoras, agroindistrias e produtores rurais.
= Sede em Cravinhos (SP) | 180 mil metros quadrados;
= |ndastria que fabrica e distnbw produtos vetennarios nos segmentos de

animais de producao e pets;

* Complexo industrial moderno que atende a rigorosas normas locais e
internacionais para a fabricagao do portfolio dirigido a bovinos, equinos,
aves, suinos, caes e gatos;

* Porifolio: aditivos, anestesicos/sedativos, anticoccidianos; antimicrobia-
nos, bicloégicos, ectoparasiticidas, endectocidas, endoparasiticidas, forti-
ficantes/suplementos, higienizadores, inoculantes, probioticos,
reproducao, terapéuticos, vedagao.

KLEBER GOMES

* Dcupava a Vice-Presidéncia e a Diretaria de Relagoes com Investidores

= Treze anos de atuacao na companhia;

* Exerceu fungbes em Finangas, CFO, Diretor de R, Vice-Presidéncia de
Financas e Produtos, éreas de Pesquisa e Desenvolvimento, Regulatorio,
Suprimentos e estruturacao da area de Desenvolvimento Estratégico de
MNovos Negocios;

* Graduado em Ciéncia Contabeis;

* Pas-graduadeo em Gestao Empresarial | Fundagao Getiilio Vargas (FGV)

= Atuou em auditona externa, com expenéncias na Brasil e nos EUA

—
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Agro na era dos negdcios exponenciais?

Nao basta ter a empresa e a tecnologia para ser exponencial.
Tem que coloca-las a servigo do consumidor!

(LT

océ ja imaginou wvender seus

produtos por QRecede? Ou ainda

que seus clientes comprem, pa-
guem e troquem informacoes a respei-
to dos seus produtos através do celular
deles, sem fazerem nem mesmo uma
visita ao seu estabelecimento? A deno-
minada “tecnologia das coisas’, que
para muitos parece um bicho estranho,
chega as maos dos consumidores e e
parte da realidade de muitas empresas,
principalmente de varejes. Na China,
como nao poderia deixar de ser, pais
que nao tem Facebook e tampouco
WhatsApp, mas tem substitutos simi-
lares, utiliza-se pouco o dinheiro. Até
uma doagao na rua, ou compras em
feiras livres, & realizada por meio de
codigos QRcode. A realidade que se
desenha em um futuro préximo nao
deve nos assustar, ac contrario, deve-
mos ver as oportunidades que a “tec-
nologia das coisas” traz para nossos
negacios, negociagoes e interativida-
de com nossos clientes e fornecedo-
res e, principalmente, pelo impacto
dos negodcios exponenciais na com-

paragaoc com o resultado gerado por

negocios usuais por meio de novas
tecnicas organizacionais alavancadas

por tecnologias digitais.

Ao estabelecer um fiuxo de informagoes
por meio da coleta de dados entre clien-
tes, a revenda e os fornecedores de insu-
mos podem permitir o gerenciamento de
estoques de forma mais eficiente, bem
como abastecimento das demandas de
diversos produtos. Permite, também, que
os produfores consigam passar suas ex-
periéncias positivas e negativas por meio
de dados como produtividade e desem-
penho de lavouras, criagao de animais.
Isso pode possibilitar & revenda uma
manutencao de produtos, sua credibili-
dade quanto aos resultados esperados
e também a sugestao de modificagoes
para adequacgao de eficiéneia produtiva e
caracteristicas da atvidade de cada um
de seus compradores.

A eficiéncia semelhante pode ser obti-
da junto aos seus fornecedores de su-
primentos quanto a informagao sobre
desempenho geral de seus produtos,

ao consumeo, giro de estoque e a re-

posigao necessaria. Alem de prover
dados importantes para questoes de
desenvolvimento e melhorias de pro-
dutos, além de insumos ja trabalha-
dos no mercado.

Atualmente, as dez maiores empresas
do mundo sao empresas exponenciais
que usam a tecnologia para impul-
Google,
Amazon, Apple, Facebocok, etc). E, no

sionar seus negocios (e.g. -

Brasil, a Magazine Luiza, por exemplo,
deixou de ser um varejo de moveis
como tantos outros para ser uma em-
presa especializada em dados. Hoje,
ela tem mais de 40% das suas vendas
na internet! Muitas cadeias de produ-
caoc, e nac apenas no nosso setor, ja
incorporam a tecnologia. Nao se trata
apenas de QRcodes, mas de adogao
de tecnologias de mensuragac e cap-
tura de dados para serem processados
por inteligéncia artificial. O exemplo
das balangas de gado que capturam
PesS0 por sensor seria apenas o inicic
de um longo processo de desenvol-
vimento e conectividade entre produ-
cao, Insumos e processamento a fim
de prover maior agilidade, acuracida-
de, eficiéncia para toda a cadeia pro-
dutiva, menores custos de processos,

erros de previsao, provisao.

Esta realidade naoc & uma figura pro-
veniente de um pais ou conjunto de
paises desenvolvidos, mas que nasceu
em um pais — China - emergente tanto
quantc o Brasil e que investiu em co-
nhecimento, tecnologia, fez parcerias
com governo para transformar a reali-
dade de uma populagao que até a ge-
ragac passada passava fome! Somos

brasileiros e, em muitos aspectos pri-
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vilegiados, nossos governcs estadu-
ais, especialmente do Estado de Sao
Paulo, ja fomenta para o agronego-
cio o uso e desenvolvimento destas
iniciativas para melhorar o fluxo de
informagoes e naoc apenas internos,
mas, principalmente, para o produtor.
Podemos e devemos aproveitar es-

tes exemplos para formar e informar

nossos empresarios rurais Brasil afo-
ra, a fim de revolucionar nossas ca-
deias. E também potencializar as no-
vas startups, que nascem no bojo de
tecnologias disruptivas e conseguem
acelerar rapidamente por trabalharem
em um formato enxuto, utilizando me-
todologia eficazes no seu processo

gerencial, e seus talentos, para que

vejam em nosso setor um conjunto
de oportunidades para se criar novas
oportunidade e solugoes.

E. para conclui, como costumamos
sempre afirmar, vale salientar que nao
basta ter a empresa mais a tecnologia
para ser expenencial, tem gue colocé-las

1
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a servigo do consumidor! Al

Fernanda Lemos: Sccia da Lemos Oshiai
Consulioria e Assessorna, Socia e Membro
do Conselhe da Guana Agropecudria,
Pesquisadora da FEAMUSP - PENSA,
Profezszora da FlA, co-autora do livio Economia
da Pecuéria de Corte, e colunista das
revistas especializadas em proteina animal e
Agrorevenda  Administradora de empresas
pela ESPM, especialista em Economia
pela FGV (BEM), Mestre em Engenharia de
Producae pela Escola PolitécnicaJSP e
doutora em Administracao pela Faculdade
de Economia, Administracao e Contabilidade

da Universidade de Sao Paulo -

1 lemos(@e-loconsultoria. com

FEAUSE

Jogi Humberto Oshiai: Socio da Lemos
Oshiai Consuftoria e Assessoria e da Stark
Capital e Diretor de Assuntos Puiblicos
do escritoric de advogados eurcpeus
FratiniVergano  (Bruxelas), além de ser
Pesquisador  Associado da FZEAUSP
e colunista das revistas especializadas
em proteina animal e Agrorevenda Pos-
Graduacao em Comércio Internacional pela
Universidade Livre de Brunelas, Mestrado em

Pelifica Internacional pela Universidade Livre
de Bruxelas e MBA pela Sclvay Business
School Economics and  Management,
Bruxelas. j.oshiai@e-loconsultoria.com
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ADAPTE-SE AOS DESAFIOS
E OPORTUNIDADES DO
CONFINAMENTO

Sabemos quais sao os desafios em um sistema de producao e temos
a convicgao de que foda empresa pecudria intensiva que busca
exceléncia, quer, na medida do possivel, mitigar os riscos inerentes
a este; proporcionando as melhores condicdes no manejo, nutricao
e princpalmente, sanidade. Como consequéncia, espera-se explorar
0 maximo potencial genético e produtivo dos animais. Contudo, a
diferenca entre o desafio de se produzir o minimo aceitével e
a oportunidade de se utilizar a maxima performance pode ser
definida por pequenos detalhes gque séo intensamente trabalhados
diariamente nas grandes propriedades do Brasil.

Com base nissg, a multinacional argentina Biogénesis Bago desenvolveu
um experimento técnico em uma das fazendas com maior exceléndia
na producao pecudria da regiao sul do Brasil. Com sua sede localizada
em Castro (PR), a Agropecudria Guapiara, ha 25 anos, atua no ramo
de producdo a pasto e confinamento. 0 médico-veterinario Edison Laroca
Fontoura Filho é quem estd a frente da gestao do Grupo, um multiplicador
da genética Brangus e defentor de um produto final extremamente
padronizado e valorizado no mercado da protelna animal.

Instalagaes de Confinamento Agropecuana Guapiara

“Os modelos atuais de producao intensiva enfrentam, diariamente,
o desafio da produtividade otimizada, numa busca constante pela
rentabilidade do negbcio. Para se atingir patamares de excelénda
como o0 da Agropecudria Guapiara, a fazenda segue a risca um
calendario sanitario, com vacinacbes preventivas contra clostridioses e
doencas respiratorias, alern de um controle parasitario. O manejo diario
da fazenda seque orientacdes de rondas sanitarias. Nossa equipe,
muito bem treinada, coloca em pratica todas as orientacdes e cuidados
necessarios para a eficdéncia produtiva dos animais”, explica o gestor
do Grupo, Edison Laroca Fontoura Filho.

De acordo com o gerente de Relacionamento com Fazendeiros da
Biogénesis Bagd, Bruno Di Rienzo, o local escolhido para o experimento
“nao poderia ter sido melhor, pois o ambiente & o mais proplcio para
mensurar os resultados do KIT ADAPTADOR MIN VIT" O profissional
da Biogénesis Bagd foi quem liderou, juntamente com a equipe da
Guapiara, todo o experimento na propriedade.

MEDINDO 0S5 IMPACTOS DO ESTRESSE OXIDATIVO

Muito jé se estudou sobre o bem-estar animal e, na atualidade,
sabe-se que a boiada gosta de rotina, de forma que gualquer mudanca
se torna um fator que catalisa a oxidacdo celular, devido ao
mecanismao de estresse. Fatores como alteracao ambiental, nutricional,
dominancia, variacdo climatica, transpaorte e poeira, estao presentes no
dia a dia do sistema de confinamento.

0 objetivo do experimento foi aplicar essa nova tecnologia, o
KIT ADAPTADOR MIN VIT, que atua diretamente no reequillbrio
oxidativo, em um sistema que opera com exceléncia em todos esses
aspectos.

Ou seja, analisar se mesmo em condicdes de desafios baixos, haveria
impacto do estresse oxidativo, e se o produto poderia contribuir para
obtencao de resultados ainda melhores.

Na Agropecuaria Guapiara, o5 animais da raca Brangus recebem
o protocolo sanitdrio no ato da desmama, contemplando vacinas
que previnem contra problemas respiratarios e dostridiais, além de
um anti-helmintico. Assim que recebem o protocolo sanitario; os
animais sao transferidos para outra fazenda, onde permanecem por
20 dias em pré-adaptacado em pastagem e, posteriormente, entram
no confinamento.

0 estudo consistiv em inserir uma dose do antioxidante
KITADAPTADOR MIN VIT no protocolo da desmama, justamente para
interferir no impacto do estresse deste manejo e no transporte até
a fazenda do confinamento. Uma segunda dose foi administrada no
protocolo de entrada no confinamento. Feito isso, os dados de abate
foram coletados e submetidos & analise estatistica.

Agropecuaria Guapiara - PR

PROTOCOLOS UTILIZADOS

Manejo sanita

Manejo sanitario da Fazenda®

-+
Desmame R$ 8,59 R$ 6,52 Desmame
Entrada do Entrada do
Confinamento R 8,31 B3 66 RS 6,72 Confinamento
Total Ft 16,90 RS 13,24 Total
*Vacina contra problemas respiratorios, vacrna cantra dostridiosss e um anti-halmingion
Variavel Kit Adaptador® Dif. Kit P
1* pesagem (kg)’ 271,40 +3,40 0,09
2* pesagem (kg)™ 274,70 +6,10 0,04
Peso Carcaca (ko) 261,00 +4,00 0,04
Ganho Per. 1 (kg) 17,10 +3,70 0,02
Ganho Total (kg) 218,30 +3,20 0,09
"1* pesagern: com 30 dias de conhnamento, 2" pesagem: pesagem pre-abata

0 resultado observado foi de um incremento de 4 kg de carcaca por
animal suplementado, o que gerou um retorno de RS 47,93 a mais
por boi abatido.

ANALISE DO RETORNO SOBRE O INVESTIMENTO - ROI

» Considerando que o resultado foi de 4 kg a mais de carcaca.
» Preco da @ recebida R$ 179,76, que corresponde ao prego de R$ 11,98/kg.
= 10 ganho no grupo tratado fol de R$ 47,93 por animal.

(Lugro do vestimento -

m Custo do Investimento) 47,93 -R$ 3,66 X100 = 1 20%

Custo do Imvestimerito R$ 3,66

A cada R$ 1,00 a mais investido no grupo
tratado com KIT Adaptador o retorno foi de R$ 12,09,

“Mesmo numa situacdo em que todos os cuidados com as variaveis
em um sistema de producao intensiva foram adotados, a formulacao
exclusiva antioxidante do KIT ADAPTADOR MIN VIT, da Biogénesis Bagd,
foi estatisticamente eficiente para a obtencao de um melhor resultado
final na engorda emn confinamento’, avalia Bruno Di Rienzo.

ADAPTE-SE 7
AOS DESAFIOS

DA PECUARIA BRASILEIRA

ADAPTADOR ViT

Witnming A e Vitamina £
PRI MAs TATIMDG) |
umrunxuunluvl‘t‘u-::.n\flnu!

Sat b g
Errray

TS
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faliais TR0

Biogémesis Bagd

500 mL e

Use Kit Adaptador
em seu confinamento.

FORMULAS
EXCLUSIVAS
ANTIOXIDANTES

E

.o

Biogénesis Bago

A evolucdo da sadde animal



Abandonar o ringue nao é uma opc¢ao. / Participe do Encontro de Confinamento
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para nao desistir. IDEIA CRIATIV BOA INFORMACAD PRODUTO SEM UMA PLATAFORMA

Na pecuaria nao é diferente. O produtor pode

2 0 2 0 SEM A FSTRATEGIA?  SEM D ENTRETENIMENTO?  COMPLETA PARA SER VENDIDD?
até apanhar com as variacdes no mercado,

mas desistir da luta diéria na fazenda, jamais. | SCOT CONSULTORIA |
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A PRATELEIRA DE CIMA DO AGRONEGOCIO

PUBLIQUE

PROPAGANDA & MARKETING

: s 0O programa de grande audiéncia
A AGENCIA DO AGRONEGOCIO no Facebook e YouTube. Leva

informacges relevantes sobre produtos

id Of 1|[|||:n[ e ILIL| e L

e empresas do agronegocio, além de
entrevistar os grandes nomes e
profissionais do setor. = presenca
marcante nos mais importantes

narketing e visdo | eventos do agro brasileiro. grence e " o
municacdo 360°. ; Tudo revestido com bom humor, : l '

3 N T

L : : Plataforma 100% dirigida

simpatia, inteligéncia e conhecimento o _ B rios de lojas de produto
de causa do apresentador. A : :

Desde 1988, relacionamento
constante com dive semm,sm;'
do agro: produtores, empresas
e midia espe ahzada.

— :

0 objetivo € um so: informar

sem deixar de entreter.

{ ON. OO0 d O

i d? PmFa.ganda Mais de 18.800 seguidores Revista AgroRevenda
Marketing Digital
. . i Portal AgroRevenda
Audiovisual Mais de 3.700 entrevistas
4 AR News
Editora, Eventos e RP em 5 anos Canaiai g

Consultoria e Palestras : anal g EUE[.] B
Assessoria de Imprensa  Alcance médio de 5.000 Papo de Prateleira

Banco de Imagens visualizagoes por video www.agrorevenda.com.br



0 MUNDO MuDOU,

0S RELACIONAMENTOS MUDARAM,
A COMUNICAGAD MUDOU,

NOVOS NEGOCIOS SURGIRAM,

QUE TAL MUDAR?

AGROQUIMA ¥

Ner=c8

N~ O MINERAL
-~ DASECA
GRUPO R ~

&/ PUBLIQUE

PRESENCA TOTAL NO AGRO

Beneficios

PUBUOUE Revenda ® Nao requer adaptacao;

L3 £0 A PRATELEIRA O CIMA n.o...mnuutnd:lu APtorma riermiagie o 5oy . .
® Melhor aproveitamento do capim;
www publique.com www.facebook.com/falacarlae www.agrorevenda.com.br
Goomo G Qogom ® Possui promotor de crescimento e
eficiéncia alimentar; AG RO QU I M A

RO AR 3 ® Pode ser utilizado para todas as categorias
animais; facilita o manejo na propriedade. www.agroquima.com.br

Fale conosco: (11) 9 9364 1398 com Amanda + publigue@publique.com
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IHARA anuncia novo Presidente

LA
=

José Gongalves do Amaral,
novo presidente da IHARA

IHARA, empresa especializada

em tecnologias e defensivos para
protecac de cultvos, nomeou

José Gongalves do Amaral como novo
Presidente. Ele ingressou na empresa em
1992, estava atuando como superinten-
dente, respondendo ac entac Presiden-
te Julio Borges Garcia, que assumiu a
presidéncia do Conselho de Administra-
¢ao. As mudancas fazem parte do plano

de sucessao da empresa e refletem a

Marcelo Habe na Nufarm

engenheiro-agronomo  Mar-

cele Habe, com mais de

25 anos de experiéncia no
agronegocio, assumiu o cargo de Di-
retor de Marketing da Nufarm Brasil.
Ele sera responséavel por gerenciar
o planejamento estratégico e tatico
de marketing, consclidar o acesso
ao mercado e o posicionamento do
portfélic da companhia.
Marcelo Habe & mestre em Fitopato-

logia pela Universidade de Brasilia,

term MBA Executivo em Gestao pela
Fundagao Dom Cabral e especia-
lizagoes pelo INSEAD. O executivo
também registra passagens pelas
companhias Zeneca, Syngenta e
Agrichem MNutrien.

A Mufarm atua ha mais de 100 anos no
agronegocio, tem sede em Melbourne,
na Australia, e possui no Brasil uma
unidade fabrii em Maracanaia (CE},
um escritorno em Sao Paulo (SP} e oito

centros de distribuicao. R

confianga dos acionistas japoneses na
gestao e no crescimento da IHARA no
Brasil. A empresa de pesquisa & desen-
volvimento leva solugoes aos agricultores
brasileiros ha 55 anos, para que eles
possam produzir cada vez mais alimen-
tos, com qualidade e de forma susten-
tavel. Conta com portfolio completo
de fungicidas, herbicidas e inseticidas,

para proteger mais de 100 diferentes

™

tipos de cultivos. il

Marcelo Habe, diretor de marketing Brasil Nufarm

Movimentac¢oes na Trouw Nutrition

Trouw Nutrition, empresa do

grupo Nutreco, valoriza os seus

alentos. Como no caso de Cns-
tiane Oliveira, gque, desde 2018, era a di-
retora de RH da companhia na América
Latina e, a partir de fevereiro deste ano,
ocupa a posigao de Global HR Business
Partner (HRBP) das areas Gilcbais de
Inovacao e Compras, em Amsterfoot, na
Holanda. Ela sera fundamental para co-

nectar as equipes, em apoio a4 estratégia

de divisac global. “Estou muito feliz com a
oportunidade de contribuir com solugoes
novadoras e a fransferéncia de conheci
mMeNnto para NOsSsas equipes Comercials”’,
pontua Cristiane. Para a Diretona de RH
Latamn da Trouw Nufrition, chega a vene-
zuelana Maria Andreina Mayz Hemandez,
outro exemnplo de valorizagao dos talentos
da organizagao. Durante dez anos, ela tra-
balhou no Makro, empresa que faz parte
do grupo SHY, assim como a Nutreco. R

Cristiane Oliveira, Nova Global HR Business Partner

Edicao n283

Assista,
curta e
compartilhe

carlao

s A |



Markestrat’ | oppinido

Os impactos do Coronavirus ho Agro

omegando na arena internacio-
nal, tivemos uma das maiores
mudangas de cenarios obser-
vada em décadas de analises. Como

um tsunami, a crise do coronavirus
bateu no planeta com efeitos tragicos
como perdas de vidas e paralisia de

atividades econdbmicas, sem preceden-

tes na historia recente da civilizagao.
Numa mudanga de ambiente que ja-
mais tinha visto na carreira, uma nova

norma surgiu: temos gue dar uma pa-
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rada no mundo e no Brasil e diminuir,
drasticamente, a velocidade de trans-
missao do virus, lutarmos todos visan-

do evitar o sufocamento do sistema de

Edicao n283

salde e uma perda maior de pesscas
nos segmentos mais vulneraveis, os
mais idosos e os gue tém mais riscos.

Parar uma atividade nao € simples, ainda

mais quando se tem um mundo orga-
nizado em cadelas integradas de valor,
com muitos produtos pereciveis de logis-
ticas sofisticadas e sensiveis. Os impac-
tos sao brutais, a comegar pelo setor de
servicos, gue tomba de imediato, segui-
do da indistna e, por fim, a agncultura,
uma vez gue a comida é a Ultima coisa
a ser cortada por quem perde o trabalho
e arenda

A COrganizagao Mundial do Comércio
(OMC) traz um cenario catastrofico. As
trocas globais em 2020 cairiam numa
faixa entre 5% a 30%, espalhando des-
truigao de valor em produtores, com-
pradores, transportadores e outros.
Estimam gue o PIB mundial, de uma
expectativa anterior de crescimento ao
redor de 3%, cairia de 5% a 6%, ou
seja, 8 pontos de diferenca. Seria uma
gueda maior que a observada na alti-
ma crise mundial, em 2009. Alem dos
danos econdmicos, tem a questao da
retomada da confianga pelas pessoas
e empresas, que pode ser muito lenta,
afinal o virus pode continuar a amea-
car. Quanto maior a participagac per-
centual do setor de servigos no PIB,
como disse no prnmeiro paragrafo,
maiores os tombos. Segundo o Bra-
desco, a economia dos EUA encolhe
1,5%, a da China cresce 3% (era 6%),

Europa cai 2,2%.

O mundo ajoelha-se ao virus que mui-
tas mudancas trouxe em curto espaco
de tempo e ainda trara. O agro em ge-
ral sera um dos setores menos atingi-
dos, mas isso nao vale para todas as
cadeias produtivas e todos os setores,

Como veremos a seguir.

Uma das atividades que saiu a frente
tendo beneficios na crise foi a dos su-
permercados, uma vez que houve uma
mudanga brutal do canal de vendas de
alimentos, indo dos restaurantes, fast-

-food e outros tipos do chamado foo-
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dservice para o canal supermercadista.
Sao ndmeros que impressionam. Na
Inglaterra, o consumo em supermerca-
dos aumentou em 361 milhoes de libras
por semana, ao redor de 13 libras por
casa por semana, um crescimento de
21% (Blacktower). Varejistas ingleses
estao contratando milhares de pesso-
as, devido ao aumento da demanda,
quase 45 mil vagas oferecidas. MNos
EUA, a empresa de pesguisa Chicory
levantou um crescimento de 123%
nas vendas on-line de supermercados,
comparando com o mesmo periodo do
ano anterior. Para os restaurantes, um

cenario desolador.

Confirmando o que havia dito nas duas
analises anteriores, a China, que esta
em estagio mais avangado no combate
ao coronavirus, vai recompondo suas
importagoes com uma politica de eleva-
cao de estoques, consumidos durante
os meses de parada. Porém, como par-
te dessa crise, a China exportadora vai
sofrer com a redugaoc do crescimento
mundial e menores importagoes. Deve
entrar firme comprando cames e ou-
tros produtos do agro brasileiro neste
semestre, sendo um fator positivo para
nos, levantando os pregos da arroba no
Brasil e também das outras carnes. Fn-

gorificos gue pararam (estima-se cerca
de 5 a 10% da capacidade) deverao

afiar as facas e cortar novamente.

Outra tendéncia que deve ganhar
muita forga é o aspecto sanitario dos
alimentos, ainda mais depois dessa
orise sanitaria, e o Brasil deve inves-
tir pesadamente nos mecanismos de
controles, sejam plblicos ou priva-
dos, para garantir a seguranga dos
alimentos para os mercados internos

e externos.

O tsunami atinge o Brasil também vio-
lentamente. Ja desanimados com os
impactos do Coronavirus, o novo Bo-
letim Focus wvem com incrivel tombo,
talvez a malor vanacgao ja vista em um
més. O PIB passou de crescimento
de 1,48% para queda de 0,48% nes-
te ano, permanecendo em 25% para
2021. O IPCA também caiu de 3,04%
para 2,94%, ficando ao redor de 3,6%
em 2021. No cambio a projecac & de
R$/US$ 4,50 para 2020 e R$/USS 4,30
para 2021, sempre considerando o final
do ano. A Selic deve encerrar este ano
a 3,5% e em 2021 em 5,0%. O desta-
que aqui € a gueda sem precedentes
da taxa de juros, ou seja, o custo do
dinheiro caiu muito, resta saber de sua

disponibilidade, uma vez que a incerte-
za e a desconfianca subiram muito e a
concessao travou. Segundo o Brades-
co o PIB do Brasil cai 1,2%, com servi-
cos caindo 1,2%, indistria caindo 0,8%

e agricultura crescendo 1%.

Meste momento de incerteza, o cam-
po nos brinda com noticias animado-
ras. A Conab traz em seu boletim de
margo uma expectativa de produgao
2519 milhces de toneladas de graos,
crescimento de 4,1% em comparagao
a safra passada, quase 9,9 milhoes
de toneladas incrementais. Ja para
area cultivada, espera-se um cres-
cimento de 2 4%, chegando a 64,78
milhoes de hectares. Soja deve bater
recorde de producac devido as boas
condigoes climaticas, chegando a
1242 milhoes de toneladas com in-
cremento de 2,6% da area. A area
com algodao deve crescer 3,3%, en-
quanto que milho segunda safra au-
menta 2,1%. A primeira safra de mi-
lho registrou incremento de 3,2% na
area e devera produzir 25,6 milhoes
de toneladas. Aparentemente a chuva
vemn caindo na segunda safra de mi-
lho, gue & absolutamente importante
neste momento.

MNa carona desses bons pregos em
reais e da producao citada pela CO-
NAB, o MAPA aponta para um valor
bruto da produgac de 2020 estima-
do em R$ 683 bilhtes (8,2% acima
do valor de 2019). De fevereiro a
margo, a estimativa subiu pratica-
mente R% 9,1 bilhoes. Deve subir
ainda mais com esse novo patamar
do Real (desvalorizado). Nas lavou-
ras esperam-se R$ 4484 bilhoes
sendo gerados (9% a mais), sendo
gue na soja deveremos ter RS 160,2
bilhoes (16% a mais). Milho também
cresceu 15%, chegando a R% 74
bilhces. Nas cadeias da pecuaria,

o valor esta em R$ 2348 bilhdes,
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sendo A% 1,3 bilhac menor que a
Gltima projegac, mas ainda assim
quase 7% maior que o ano passado.
Imaginemos o Brasil doente e ainda
sem a geragao desse caixa, dessa

renda, como estaria a situagao.

Devide ao fechamento de alguns portos
na Asia e outras resirigbes, era esperado
queda em nossas exportagoes neste inicio
de ano. Fechamos fevereiro com USS$ 6,41
bilhdes (MAPA), caindo 6,3%. As importa-
goes do agro cairam (11,2%), e o supera-
vit cai para US$ 5,35 bihoes (5,2% menor
que fevereiro de 2019). Graos e produtos
florestais perderam um pouco, apesar das
cames subirem 11,3%. Temos que correr
afras, pois no acumulado do ano esta-
mos em 8% abaixo do primeiro bimestre
de 2019. Foram USS 12,27 bilhtes ven-
didos. Vejam que importante monitorar
o comportamento da China, pois quase
31% das nossas vendas foram la. A Asia
teria que compensar possiveis perdas na

Europa neste ano.

MNa soja e no milho temos situacoes
bem confortaveis. Beneficiados pele
cambio e por esses aspectos de con-
sumo, os pregos estao remuneradores
e boa parte das producoes vendidas ja
foram fixadas, portanto nao sao fonte
de preccupacac neste momento dos
impactos do Cowid-19. Devern até ter
uma demanda maior para ragoes com
o aumento das exportacoes de carnes.
Lembremos também que muitos agri-
cultores fizeram compras antecipadas
de insumos, portanto uma estratégia
vitoriosa em tempos de real mais valo-
rizado. Estamos colhendo a nossa me-
lhor safra de scja da histona, pratica-
mente concluida, e no milho podemos
chegar a 100 milhces de toneladas. Os
estogues de ambos nos EUA estac um

pouco mais baixos.

Neste margo foi batide o recorde

historico de embarque de soja num

Edicao n283

mesmo més, com um total de 13,3
milhoes de toneladas. Neste ano ja
embarcamos 21,4 milhoes de tone-
ladas, 17% a mais que o primeiro
trimestre de 2018. Somente em mar-
go a China originou praticamente 10
milhdes de toneladas (47% a mais
que margo de 2019). No trimestre,
os chineses compraram 16 milhoes
de toneladas, 17% a mais que no
ano anterior.

MNegativo fol ao algodao, que teve que-
da de pregos devido ao coronavirus
(17% em margo) e a postergagao de
compras de produtos téxteis, aliada ao
menor prego do petrolec e maior com-
petitividade da fibra sintética. Mas boa
parte da safra que vem ja foi fixada a
pregos mais remuneradores e também
tem © cémbio jogando a favor Mas
perde um pouco de consumo, conta a
ser paga mais adiante.

Outro perecivel que merece atengao &
o leite, o gual solugoes criativas tam-
bém precisam ser pensadas para se
evitar a perda do produto, cuja cadeia
de suprimento é extremamente pereci-
vel e nao conta com folga alguma. Te-
oricamente 0 CoONsSUMo Nao & para cair,

mas questoes de logistica preccupam.

O fato & gue a crise do coronavirus nos
mostrara um mundo diferente, poden-
do trazer maior solidariedade global
e integragac entre sociedades, algo
meio esquecido. Momento de calcular
mais 05 riscos, ter mais flexibilidade e
adaptagao, mais cuidado com o que
foi chamado nestes dias de infotoxica-
Ao, ou seja, o excesso de informagoes
falsas, alarmistas, desencontradas, que
s0 prejudicaram as pesscas. Um novo
aprendizado vird e novas pessoas vao
se sobressair, e no geral saremos des-
ta com um aumento da nossa capa-
cidade analitica. Simplicidade sera a
bola da vez.

Os cinco fatos do agro para acom-
panhar agora diariamente (tal-
vez nao diariamente, mas a cada
hora) em abril sdo:

* Os impactos do coronavirus na eco-
nomia mundial, nas nossas exporta-
goes do agronegacio e nos pregos das
commeodities;

= Os graves impactos do coronavirus
na economia brasileira e o andamento
dos problemas, das operagoes logisti-
cas, a govemnanca politica e a gestao

da crise instalada;

+* O comportamento do clima na se-
gunda safra de milho, nac podemos ter

problema na oferta;

* China e Asia seguir as noticias dos
impactos da peste suina africana na pro-
duc@o da Asia nos pregos e quantidades
de cames importadas do Brasil. Assunto
ficou meio esquecido com a crise do co-

ronavirus, mas segue presente;

* Expectativas da safra a ser plantada
nos EUA e os destinos do milho que

nao sera usado para etanol. R

Marcos Fava Neves

Professor da Universidade de Sao Pau-
lo (USP) e Fundagao Getdlio Vargas
(FGV) | doutoragro.com

% | markestrat
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A Markestrat & uma organizacao
que desenvelve consultoria,
pesquisa e treinamento em
estratégia e busca a geracao

e a difuséo de conhecimento
sobre o agronegécio brasileiro.

Site: www.markestrat.com.br
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 30343316
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Desenvolver pessoas é estratégico

Acao provoca a melhoria de performance, aumenta os resultados

e sustenta atuagao de longo prazo das revendas

maior concentragao das in-
distrias de insumos, o apare-
cimento de plataformas online
de vendas de insumos, a configuragao
da agricultura 4.0 com tecnologias
digitais e a maior participagac das
mulheres na atividade agropecuaria

sao algumas mudangas que estamos

4

vivenciando no cenéario atual do Agro

e que impactam significativamente os
modelos de negocio e a gestao dos

distribuidores de insumos.

Meste contexto de mudangas signifi-
cativas, as agrorrevendas devem mais

do que nunca investir a fundo em um

-

A
E

dos seus recursos mais valiosos: as
pessoas. Desenvolver as pessoas que
dao vida aos negocios para lidar com
essas mudangas e as que ainda virao
naoc & mais questao de escolha, € uma
necessidade para as organizagoes
gue quiserem se manter competitivas

e crescer no mercado. Meste sentido,
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a capacitagao passou a ser uma estra-
tégia de sobrevivéncia e sustentabilida-
de no longo prazo. Como dizia Henry
Ford: "S6 ha uma coisa pior do que
formar colaboradores e eles partirem.
E nao formé-los e eles permanecerem’”.

MNeste sentido, uma importante ferra-
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menta das organizagoes, e gue deve
ser cada vez mais utilizada, € o Progra-
ma de Desenvolvimento de Pessoas.
Um programa desta natureza & cons-
tituido por uma série de praticas que
visam a gestao e melhoria de perfor-
mance de seus funcionarios, seja por
meio da gestao de metas, por meio
da criagao de um sistema de incen-
tivos como a Participagao nos Lucros
e Resultados (PLR) ou por meio de
capacitacoes que visam o desenvol-

vimento de seus funcionarios.

Vale lembrar que o Programa de De-
senvolvimento de Pessoas deve estar
alinhado com as diretrizes do Plano
Estratégico da Organizagao, contri-
buindo para a visao de longo prazo
da revenda, e para o que sua lide-
ranca tragou em termos de atuacao
no mercado. Da mesma forma, o
Desenvolvimento de Pessoas esta di-
retamente interligado ao desenho da
Estrutura Organizacional de uma em-
presa, ou seja, do desenho de um or-
ganograma bem definido e do que &
esperado de cada posicao, com atri-
buigoes de atividades, competéncias
técnicas e comportamentais, além de

KPls de mensuragao de resultado.

Dessa forma, um Programa de Desen-
volvimento de Pessoas bem elaborado
(ou Talentos, como alguns costumam
chamar) faz a conexao entre decistes
estratégicas da empresa e o que se es-
pera de cada area/cargo, contnbuindo,
assim, para a evolugao dos funciona-
rios nos diferentes cargos da empresa,
ao longo de seu processo de desenvol-
vimento. A partir deste plano, é possivel
obter resultados significativos no mer-
cado, afinal, como ja mencionamaos,
parte importante do resultado de uma
empresa esta na performance e no en-
gajamento das pessoas gue atuam na
mesma. Sendo assim, o Programa de

Desenvolvimento de Pessoas & uma

importante ferramenta para criagao de
equipes de alta performance e deve ser
considerado um investimento e nac um

custo para a organizagao.

Ter clareza do que a organizagao es-
pera de cada colaborador, alinhando
esta expectativa com a estratégia da
empresa e com o desenho de sua
estrutura e processos, € o primeiro
passo para se montar um Programa
de Desenvolvimento de Pesscas de
sucesso. Em uma proxima edigao,
traremos o passo a passo para a
construgao de um Planc de Desenvol-
vimento de Pessoas para sua empre-
sa. Lembre-se da citacao que fizemos
no inicio e reforgamos, aqui, a anica
coisa pior do que formar colaboradores,
e eles partrem, &€ nao forma-los e eles
permanecerem no seu negocio, entre-
gando resultados nsatisfatorios. @

Camila Guimardes
Especialista em Marketing, Estraté-
gia de marca, Pesquisa e Inteligén-

cia de Mercado.

Jiilla Tittoto

Consultora e Educadora corporativa,
com foco em Formacao e Desenvolvi-
mento de Lideres de Alta Performance,
Sucessao Familiar, Carreira, Reestrutu-
ragao Organizacional e Mapeamento

de Processos.

%, markestrat

A Markestrat & uma crganizacac
que desenvolve consultoria,
pesquisa e treinarmento em
estratégia e busca a geracao

e a difusao de conhecimento
sobre o agronegécio brasileiro.

Site: www.markestrat com br
Tel.: (16) 3458 5555 / (11) 3034.3316
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Transformacao Digital

Uma pauta necessaria para o planejamento estratégico

de Distribuidores e Produtores

mpresas de tecnologia voltadas

ao agronegocio, denominadas

‘Agtechs”, multiplicam-se pelo
Brasil. Segundo o dltimo levantamento,
o “Radar Aglech Garage 2019", foram
mapeadas 1.125 empresas. No mundo
da inovagao, muitos negocios ficam
pelo caminho e, das centenas de "Ag-
Techs" atualmente operando no Brasil,
poucas devemn continuar existinde nos
proximos cinco anos. Estima-se que
cerca de 70% das Startups nao sobrevi-
vemn aos vinte primeiros meses de vida.

A alta taxa de mortalidade destas
empresas impoe um desafio para
produtores e distribuidores, relacio-
nados ao filtro e & selegao de tecno-
logias que de fato podem alavancar

seus negocios. Como sao tecnolo-

gias novas e ainda nao validadas
em larga escala, ha sempre a davida
sobre os beneficios concretos des-
sas tecnologias. Em nossos estudos
setoriais, participagac em eventos e
conversas com empresas, identifica-
mos alguns fatores que justificam a
adogao das tecnologias. De maneira
geral, pode-se dizer que o uso das
Agtechs dentro de um meodelo de
negoécic pode estar associado a ge-
ragao de receitas ou 4 economia de
custos, ou as duas colsas ao mes-

mo tempo.

A seguir, vamos explorar os principais
fatores que devermn motivar & adogao
de tecnologias, ou mesmo justificar a
sua criagao, do ponto de vista do pro-

dutor e dos distribuidores.

MOTIVAGAO PARA
0S AGRICULTORES
Uso de insumos — A pressao sobre as

margens da atividade e, consequente-
mente, a obrigagac de redugao de cus-
tos de producao, traz a necessidade de
uso racional de defensivos, fertilizantes
e agua. Tecnologias gque promovam a
racionalizagao do uso de insumos sem
perda de produtividade sac fonte de

valor para o produtor.

Eficiéncia operacional - Assim como
05 INSUMOS, as operagtes com magui-
nas representam parcela importante dos
custos de produgac. Alcangar melhores
resultados com o mesmo conjunto de
ativos & imperativo para a sobrevivéncia
do produtor. A automagao de maguinas,

por exemplo, torma o uso do ativo mais
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eficiente. Tecnolegias que permitam me-
Ihor explorar os ativos trazem resultados
imediatos aos produtores.

Adequacgao da genética - A semen-
te & chave para bons resultados de
producao, podendo ser o fator decisi-
vo para a boa rentabilidade do produ-
tor. O desafic esta em casar a melhor
genética com fatores de resisténcia a
pragas e adaptabilidade a condicoes
edafoclimaticas. Tecnologias que con-
sigam cruzar informagoes de genética,
pragas, clima e solo de microrregioes,
e consigam indicar cultivares efou hi-
bridos mais adequados com precisao,

geram muito valor para o produtor.

Custo de gestdo - A gestao das ati-
vidades e dos controles tem impacto
na rentabilidade de produtores, seja
por em si consumirem fempo ou por
nao ser muito bem-feita, nao permitin-
do boas tomadas de decisao. Auto-
magao, softwares de gestao e uso de
inteligéncia artificial podem criar muito
valor a produtores se permitirem a re-
dugao de custos de gerenciamento da
atividade e melhorarem a gestac de
custos para tomada de decisoes mais
rapidas e mais assertivas. Plataformas
que integrem os diversos dados, como
por exemplo, prego de compra de in-
sumos, area aplicada, produtividade
alcangada, despesas com magquinas e
mao de obra, e ajudem o predutor na
avaliacao de resultados e tomada de

decisao, criam muito valor.

MOTWAQ&O PARA A REVENDA

Processo de vendas - Uso sistemati-
co de informagoes sobre o produtor
pode melhorar o processo de vendas
e direcionar a abordagem comercial
mais adeguada. Customizar a forma
de contato, o relacionamento e as
ofertas de produtos e servigos, com
base em diversos pontos de informa-

gao que os distribuidores tém dispo-
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nivel, pode levar o processo de ges-
tac de carteira e relacionamento com
clientes a um novo patamar. Os ga-
nhos potenciais com tecnologias digi-
tais estao relacionados a analise dos
bancos de dados disponiveis para
tragar estratégias comercials mais as-
sertivas, cruzamento de informagoes
de monitoramento de campo, dados

historicos e habitos de compra.

Comunicacgdo e contato - Com fer-
ramentas de comunicagac digitais,
ja & possivel estar em contato mais
frequente (remoto e também automa-
tizado) com menor custo de venda e
ganho de escala de trabalho da equipe
comercial. Essa realidade ja esta pre-
sente com o Whatsapp, mas os dis-
tribuidores tém pouco controle deste
processo. Transformar a comunicagao
com clientes em um processo estru-
turado que complemente os contatos
presenciais com as abordagens remo-
tas pode ser uma alternativa para me-
lhorar a eficiéncia de distribuidores e
homogeneizar a comunicagao.

Assisténcia técnica - Feramentas de
monitoramento de condigao de lavoura
por imagem de satélite com frequéncia
semanal ou mais frequente, sensores
e estagoes climaticas em cada proprie-
dade e softwares de gestao agricola,
podem tomar-se ferramenta de trabalho
para a equipe comercial. O vendedor de-
VErA passar a ser muito mais um consul-
tor de negocios. Investr em ferramentas
como estas pode ser o diferencial para

as equipes comerciais atualmente.

Redugdo de risco de crédito - A
partir de informagoes que podem
ser coletas quase em tempo real ou
com frequéncia muito elevada e bai-
xo custo (ex.. monitoramento satéli-
te, imagens de drones), modelos de
risco de crédito podem ser revistos e

incorporar estes dados antes indispo-

niveis ou de obtengac muito cara. Por
exemplo, com base em imagens de
satélite, € possivel avaliar o historico
de pelo menos cinco anos de produ-
gao de terminada area agricola e fazer

inferéncias sobre sua produtividade.

Em ambientes competitivos, nos guais
as margens sao espremidas, quem
colhe os frutos do uso de novas tec-
nologias sao os que as utilizam prnmer-
ro. Quando estas forem amplamente
utlizadas por todos os jogadores do
mercado, a tendéncia & que deixem de
ser o fator de diferenciagao de rentabi-
lidade e passem a ser condigoes estri-
tamente necessarias para todos. Isso
traz um desafio e uma oportunidade
para produtores e distnbuidores: saber
investir nas tecnologias mais relevantes,
isto &, que criam valor (seja por econo-
mizar em custos ou por elevar produti-
vidade) e conseguir integrar tais tecno-
logias ao atual modelo de negdcio de
maneira que o potencial seja realmente
aproveitado. Convidamos vocés, produ-
tores e distribuidores, a debater dentro
do seu negocio sobre as tecnologias
que devemn alavancar os resultados da
atividade. Inclua este tema no seu pla-

. o s, n|
nejamento estrategico anual! Ll

Fernando De Cesare Kolya

Mestre em Administragao, Engenheiro
Agrénomo, socio da Markestrat e Profes-
sor no MBA da FGV em Agronegocios.

't\' markestrat

B

A Markestrat & uma crganizacao
que desenvolve consultoria,
pesquisa e treinamento em
estratégia e busca a geracao

e a difusao de conhecimento
sobre o agronegécio brasileiro.

Site: www markestrat com br
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316
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revenda da vez

Agroquima - 50 anos de pioneirismo

Empresa completa cinco décadas de atuagado, estid presente em seis estados e é
reconhecida por introduzir o plantio direito e a suplementagdo com ureia ao gado no
inverno do Centro Oeste brasileiro
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uando os seis jovens resolve-
ram criar uma empresa no fim
da década de 1260, no calor
solitario do Cerrado do Brasil, traziam

dois propositos em mente. A parcera
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O futuro sao as pessoas. Nosso

programa de estagiarios ja formou
até gerentes, gente que esta

ha muito tempo conosco. Se
pensarmos para a frente, temos
que formar pessoas. Se fizermos o
dever de casa, o futuro vem.”

fechada com uma multinacional reco-
nhecida no mercado internacional e a
certeza de gue eles teriam gue acom-
panhar o andar das tecnologias e o
trabalho das multinacionais do seg-
mento. Duas apostas ousadas para
um pais ainda litorAneo e uma socie-
dade que flertava com regimes rivais
da livre iniciativa privada. Deu trabalho
domar a terra infértil, vencer a seca
dos invernos, por em pé uma logistica

inexistente, inovar em manegjos e siste-

Rafael Barsch,
Diretor Financeiro da Agroquima

mas produtivos e criar um mercado s0-
lido de produtos agropecuarios, aléem
de alimentos para uma populagao que

saiu com tudo da praia para o serfao.

Fundada em outubro de 1969, em Goi-
ania (GO}, a Agroquima Produtos Agro-
pecuarios Lida comegou a funcionar
para infroduzir no estado uma diver-
sificada linha de produtos destinados
ao aumento da produtividade através

de tecnicas avancadas. Dez anos de-
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Presenga em seis estados e 23 municipios brasileiros.

pois, ajudou a introduzir a revolucio-
naria tecnologia do plantio direto no
Cermrado, nas lavouras de soja e milho.
E fol a primeira empresa a indicar a
suplementagaoc com ureia no periodo
seco para bovinos, com o sal mineral.
Tanto que possul o primeiro sal mineral
com ureia, lider de mercado até hoje,
além de ter criado uma linha completa
de suplementos minerais & ragoes em

gado de corte e leite.

O tempo passou, mas o pioneirismo
nao. Foi das pnimeiras a vender her-
bicidas para pastagens, com areas
de destague no Brasil e na Ameérica
Latina. E levar ac campo represen-
tantes comerciais distribuidos em to-
das suas areas de atuagao, a maioria
formada por agronomeos, veterinarios,
zootecnistas e técnicos agricolas,
trabalhando diretamente com o agr-
cultor @ o pecuarista. O dinamismo
resultou na presencga em seis esta-
dos brasileiros (Goias, Mato Grosso,
Minas Gerais, Tocanting, Para e Ma-
ranhao), com pontos de venda em 23

municipios (Goiania, Cristalina, Mo-

zarlandia, Ric Verde, Jatai, Mineiros,
Uruacu, Morrinhos, Formaosa, Jussa-
ra, Cuiaba, Barra do Gargas, Con-
fresa, Uberlandia, Unai, Araguaina,
Palmas, Redengao, Sao Féelix do Xin-
gu, Maraba, Paragominas, Xinguara
e Imperatriz). A sede administrativa
fica em Goiania e as trés fabricas na
capital goiana, Aparecida de Goiania
(GO) e Cuiaba (MT). Os principais
fornecedores sao gigantes da indus-
tria mundial como Gorteva, Vale, Ve-

toguinol, Gerdau, Jacto, entre outras.

“Acompanhamos as tecnologias e o
trabalho das multinacionais ao lon-
go desses cinguenta anos, o que
nos tornou uma empresa diferencia-
da. Com produtos solidos e langan-
do solugoes novas, como a ureia
na alimentagac do gado, que foi
um grande passo para a empresa.
Afinal, estavamos em uma regiao
com seis meses de seca e, na épo-
ca, nao havia tecnclogia para dar
alimento para os rebanhos. Hoje, o
nosso portfolio € muito moderno e

nossa tecnologia muito avangada”,

explica o executivo Rafael Barsch,

diretor financeiro da empresa.

O progresso foi imenso. A Agroguima
vende e distribui sua linha prépria de
sementes para pastagens (Sementes
Agroguima), & parcerra da Empresa
Brasileira de Pesquisa Agropecuaria
(EMBRAPA), via Unipasto, na pesquisa
& desenvolvimento de novas espécies
forrageiras, e tormou-se o© principal
cliente da Corteva na Ameérnica Latina.
Ainda possui um programa de difusac
dos seus produtos atraves de pales-
tras, dias de campo, areas demons-
trativas em fazendas e universidades,
participagac em leiloes e feiras agro-
pecuarias, propaganda em TV, radio e
revista, outdoors, malas-diretas e pla-
cas de fazenda. Além de um conceitu-
ado e tradicional pregrama de estagio
para estudantes de Agronomia, Vete-
rinaria e Zootecnia, existente desde
1977. Por estes méritos faz parte da
lista das grandes empresas do ramo
no pais, tendo sido vencedora de im-
portantes prémios nacionals, como o

Prémio MNacional Merito Fitossanitario,
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oferecido pela Associagao Macional de
Defesa Vegetal (ANDEF); Prémio de
Meio Ambiente, oferecido pelo Con-
selho Regional de Engenharia, Arqui-
tetura e Agronomia de Goias (CREA
— G0), e Destague como mailor cliente
da entaoc Dow Agrosciences na Ameri-
ca Latina. "Estou muito satisfeito com
o atendimento dos competentes fun-
cionarios da revenda. Eles tém bons
produtos, saoc eficientes”, reconhece
Emilio Pereira, cliente da Agroguima
ha 21 anos, produtor de gado Jersey
em Pinnopolis (GO). “Realmente, a
empresa proporciona bons produtos,
confianga no que vende e entrega ao
chente", fala Pauloc Pereira, consultor

de vendas e 41 anos de empresa.

MNo ano passado, a Agroquima com-
pletou cinguenta anos de trabalho e
instituiu novamente a gestao de pes-
soas e o relacionamento com clientes
como molas propulscras do futuro do
negocio. “Os objetivos centrais sao for-
mar pessoas, com atengao plena para
as pessoas que estac com a gente faz
tempo. Ter um bom relacionamento
com fornecedores e os concorrentes.
E manter uma equipe de técnicos con-
sultores que nao sac apenas vendedo-
res e sim agregadores de resultados
para os empresarios rurais”, revela
Rafael Barsch. O olhar atento para o
mercado também faz parte da ligac de
casa. “As fusoes e aquisicoes em nos-

so segmento vao continuar. Em grande

Paulo Pereira, consuftor de Viendas hd 41 anos na Agroquima, & o pecuarista Emilio Pergira, cliente ha 21 anos.

Realmente, a empresa

proporciona bons produtos,
confianca no que vende e

parte, para as empresas terem caixa e
poderem investir em solugoes para os
clientes e produtores. Temos que es-

tar muito proximos destas mudancgas,

entrega ao cliente.”

Paulo Pereira,
consultor de vendas da Agroquima

buscar conhecimento, entender esse
mercado, estar ao lado dos fornecedo-

res”, examina Aldo Maia, o comandan-
iR

te da Agroquima. L

p

.

AGROQUIMA PRODUTOS AGROPECUARIOS LTDA.

= Fundada em outubro de 1969, em Goiénia (GO).
= Presenga em seis estados brasileiros; Goias, Mato Grosso, Minas Gerais, Tocantins, Para e Maranhao.
= Trés fabricas em Goiénia, Aparecida de Goidnia (GO) e Cuiaba (MT).
= Pontos de venda em 23 municipios.

» Produtos: linhas herbicidas para pastagem, agricola, nutrigo animal,

veterinaria, sementes (pastagem e Integragio Lavoura — Pecuaria) e arames.

~
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Show Rural Coopavel 2020

Evento abre circuito das grandes feiras, da o pontapé inicial na promocao do Bradesco
e promove negoécios entre produtores e industrias de insumos

la & considerada pelo seu pre-

sidente, Dilvo Grolli, como a 'wi-

trine da tecnologia do novo Bra-
sil'’. Nao & para menos. A Cooperativa
Agroindustrnial Cascavel (Coopavel) tem
29 filiais na Regiao Oeste do Parana,
faturou no ano passado R$ 2,7 bilhoes,
obteve lucro acima de 85 mihoces de
reais, mantém seis mil funcionarios e
retine 9.9 mil associados. Tamanho
suficiente para erguer a 32° edigao do
Show Rural Coopavel, primeira grande
feira agropecuaria do anc. "0 Brasil
val crescer trés vezes mais do que no
ano passado. Estamos agregandc va-
lor ao que o produtor nos entrega, co-
mercializando ragac e carnes”, avaliou
entusiasmado Grolli, 35 anos de Co-
opavel e outros 25 anos no comando
da cooperativa. Ele tem motives para
comemorar. E o Grupo Publique, que

marcou presenca forte no evento com

Show Rural movimentou RS 2,7 bilhdes, recebeu 300 mil visitantes e 650 empresas musitaras.

as unidades de negocios Propaganda
e Marketing', ‘Plataforma AgroRevenda’
e 'Plataforma Fala Carlac’, missao gue
val pontuar as principais feiras do agro-
negocio do Brasil neste ano, conferiu
de pertc. O Show Rural movimentou
R% 2.7 bilhoes em negocios e recebeu
quase 300 mil visitantes, em cinco dias
de evento. Com 650 empresas insta-
ladas nos 72 hectares do Parque Tec-
nologico. A feira resume a importancia
do homem do campo em se reinventar
para o bom desenvolvimento do agro-
negocio. Parte dos recursos foi ofere-
cida por bancos e cooperativas gue
participaram do evento, por meic de li-
nhas de financiamento”, resumiu o pre-
sidente da Coopavel, Dilvo Grolli. O de-
sempenho refletiu a bea produtividade
e o crescimento da safra. A Companhia
MNacional de Abastecimento (Conab)

estima em 251,1 milhoes de toneladas

. G
AR

o total da safra de verao 2019 | 2020. O
produtor encontrou bons descontos e a
situagao excelente do valor da carne,
tanto bovina, suina como a de frango.
Um sucesso obtido com uma parcena
‘velha de guerra’ com o Banco Brades-
co, firmada desde a década de 1970. A
instituigao montou uma estrutura gigan-
te e levou equipe completa a Cascavel,
comandada pelo Diretor de Agronego-
cio Roberto Franga, para atender os
produtores e langar a campanha ‘Forga
no Campo’, gue vai sortear trés tratores
aos produtores gue contratarem credito
rural com a instituigao. Os clientes vao
ganhar pontos a cada vinte mil reais
investidos e poderao ser contemplados
com eguipamentos de alta poténcia
das marcas John Deere, Massey Fer-
guson e New Holland, que serao sor-
teados e entregues nas feiras Agrishow
(Ribeirao Preto - SP) e Expointer (Esteio
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-RS) deste ano, e Show Rural Coopa-
vel (Cascavel - PR} do ano que vem.
“0O mundo do agronegocio vai ajudar
a economia brasileira e apostamos
nos empresérios do campo. A cam-
panha quer atender o pegueno agri-
cultor familiar, o meédio e o grande
agropecuarista. Temos varias opgoes
de produtes financeiros adaptados a
todos os segmentos. Certamente, fa-
remos grandes volumes nas maiores
feiras brasileiras do setor neste ano”,

explicou Roberto Franga.

Desde 2017, o banco estruturou um
sistema de atendimento especializado
ao produtor rural no pais, com vinte
diretorias espalhadas pelo territdric na-
cional e assessona comercial dirigida
especialmente aos proprios gerentes.
Sac 14 plataformas espalhadas de nor-
te a sul, com profissionais, analistas,
atendentes, engenheiros agrénomos.
“Procuramaos falar a mesma lingua do
produtor e dar embasamento técnico
para ele. Recebemos os agricultores,
apresentamos as linhas adequadas a
cada um, disponibilizamos servigo au-
tomatizado, propostas e analises de
crédito realizadas on line”, detalhou
Rinaldo Bachiega, Gerente Departa-
mental do Bradesco. Um dos visitantes
mais ilustres no estande do bance foi
Luiz Lourengo, Presidente da Coca-
mar, cooperativa que também atua no
ramo de comercializacao de maquinas
e implementos agricolas. Ele apontou o
momento positivo do setor, destacou a
parceria com a John Deere, gue come-
gou ha trés anos e gque hoje ja fatura
quase 300 milhces de reais ac ano, e
as facilidades propiciadas pelos finan-
ciamentos. “Estamos com muita fe na
integragao Lavoura - Pecuaria — Flores-
ta. Agora refergada com a chegada da
cana-de-aglcar. Ajudando a recuperar
o solo da pecudria mais atrasada. E pé
na tabua, Brasil. Vamos entrar num rit-

mo muito bomn, os pregos estao satisfa-
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térios em reais e isso ajuda a renda do

produtor brasileiro”, analisou

“0 Bradesco nac @ s0 o maior banco
privado do Brasil. E uma instituicio
que tem raizes fortes no agro brasileiro.
Esta com a Coopavel desde 1970. A
setor vai viver uma década espetacu-
lar daqui para frente. Podemos chegar
a uma safra de 430 milhoes de tonela-
das em 2030, com a ajuda do banco’,
reforgou Dilve Grolli. O Parana, estado
lider na producac de graos, merece
uma atengao especial do Bradesco,
mantendo duas Regionais Pnme, sete
Regionais de Varejo, quase cem agén-
cias e mais de guatro mil colaborado-
res. Uma das diregoes regionais esta
nas maos de Joao Vilela. “Somos o
banco com maicr presenca no Para-
na. Vamos crescer 18% sobre o ano
passado e & motivo mais do que su-
ficiente para ter montado esse estande
maravilhoso, um espago especial para
receber os clientes, ofertar indmeros
negocios”, informou. “Oferecemos di-
versidade nas linhas de financiamento
ao setor, temos recursos, opgoes, gen-
te capacitada e o espirto do Agro. As-
sim, marcamos presenga em todas as
grandes feiras agropecuarias do Brasil.
Estamos completando 77 anos de Bra-
sil frisando o conceito de que somos a
Forga no Campo”, acrescentou Sandro
Pinho, Gestor de Cadeias Produtivas

do Bradesco.

O entusiasmo & compartilhado por gi-
gantes internacionais da indistria de
insumos agropecuarios. A Syngenta
instalou um verdadeiro labeoratario de
atendimento, informagao e interagao
tecnologica. Para comecgar, um cen-
tro de conhecimento sobre doencas,
pragas e herbicidas. Orientagoes re-
passadas aos agricultores de maneira
pritica e ludica. Areas experimentais
plantadas, mostrando a poténcia das

variedades, aléem de uma éarea es-

Roberto Franga, diretor do Bradesco Agronegocios:
“0 mundo do agronegacio vai ajudar a economia
brasileira e apostamos nos empresdrios.”

0 diretor Regional, Jodo Vilela: *Somos o banco com
mialor presenga no Parand e vamos crescer 18."

Luiz Lourenco, presidente da Gocamar: “E péna
tabua, Brasil. Vamos entrar num ritmo muito bom.”
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André Pozza, gerente Gomercial da Syngenta
NE, 5U, SUL e M5,

André Savino, diretor de Marketing da Syngenta:
“0 objetivo & atingir conexdo fotal no Agro.”

Ivan Jarussi, gerente de Marketing para soja  milho
da FMC: “Destacamos nossas duas linhas bem fortes

para controle de percevejos e lagartas.”

pecifica para falar da importancia do
tratamento industnial de sementes.
“Wivernos em um mundo de presente
certo num futuro incerto. Clima, doé-
lar, China, etc. Apesar de tudo, temos
otimas perspectivas e produtividade,
atuamos ao lado dos produtores para
eles fazerem o negécio certo, na hora
certa”, raciocinou André Pozza, Geren-
te Comercial da Syngenta para as re-
gioes Nordeste, Sudeste, Sul e Sul de
Mato Grosso do Sul. Ele comanda um
imenso portfolio de clientes, com soja,
milho, trigo, feijao, arroz, café e cana, a
partir dos escritorios de Ribeirao Preto
(SP) e Londrina (PR). E atendeu cente-
nas de produtores na feira, ao lado de
outros profissionais. Como o agrénomo
Mateus Remor, que alertava sobre os
cuidados com ferrugem, antracnose,
mancha alvo, etc. Orientando sobre as
aplicagoes certas nas diversas fases
da planta, dindmicas e simulagoes de
manejo. Outro agronomo, Edson Sawa-
da, abordava o problema do percevejo
da soja e os 6timos resultados obtidos
com solugoes como o Engeo Pleno
S, gue controla 100% das plantas em
apenas duas horas. “E uma formulagao
inédita, com dois tipos de capsula, gue
permitemn tanto o choque come a difu-

sao prolongada”, reforgou Sawada.

Ma area especifica que abordou o trata-
mento industrial de sementes, o agrono-
mo Rafasl Guisso, da Seed Care Institu-
te, centro tecnologico da Syngenta para
o desenvolimento de tratamentos de
sementes, explicava a importancia des-
ta agdo. "E uma questic de seguranga,
conveniéncia e qualidade. O tratamento
industrial da semente garante ao agr-
cultor receber a quantdade coreta de
cada produto. Uniformidade que permite
a planta expressar melhor o potencial de

germinacao e crescimento”.

Para André Savino, Diretor de Marketing

da empresa, a feira teve um resultado

fantastico e a palavra de ordem mais
do que nunca & produto. "O objetivo
nosso € atingir conexao total no Agro,
situar muito bem o agricultor dentro
da cadeia e perseguir sustentabilidade
ecologica, comercial & financeira. Liga-
gao profunda com o agricultor, dentro
e fora do campo. E o nosso Centro de
Tecnologia quis enfatizar as solugoes
gue trazem um diferencial a mais. Afi-
nal, controlar doencas, hoje, & um con-
junto de produtes”, enfatizou. Ponto de
vista reiterado por Juliano Assuiti, Dire-
tor de Portfolio da Syngenta. "Atuamos
com uma extensa linha de produtos,
investimos 9% do faturamento bruto
em Pesguisa e Desenvolvimento. Co-
brimos 95% de tudo o gue os clientes
brasileiros necessitam, com mais de
cem produtos. O mercado nao para
e nos também nao. Estamos sempre
pensando e trabalhando em mistura de
produtos, potencializagac de outros e

novas farmulas™.

Outra poténcia do segmento, a FMC,
marcou presenca com todo o aparato
tecnologico da corporagao, encarando
de frente o desafic de crescer junto
com o Agro Brasil. Marcelo Magurno,
Presidente da FMC no pais. apontou
que a companhia tem investido 8%
de suas receitas em Pesquisa e De-
senvolvimento de Produtos para fazer
frente as necessidades de inovagao da
Agricultura verde-amarela. *E um langa-
mento por ano, nos proximes dez anos,
envolvendo soja e milho. A soja & nos-
sa grande cacada. Mas também inves-
timos em algedao, cana, milho, café.
A FMC & equilibrada em investimentos
nas grandes regioes produtoras do
planeta. Porém, o Brasil e a Ameérica
Latina sao diferenciados no resultado
global da empresa”, confidenciou. E
para trilhar nesse caminho, andar de
maos dadas com as cooperativas &
fundamental. Ricardo Almeida, Diretor
comercial da FMC Agricola, falou do
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relacionamento da companhia com
as grandes cooperativas. “MNossa
estratégia reconhece o sistema e a
possibilidade de nos aproximar do
cooperado e do produtor final, para
transferirmos nossas tecnologias
nas diferentes regioes do Brasil. A
safra atual & boa, o proximo ciclo
vai ser de novos investimentos. Va-
mos trabalhar juntos ac longo deste
ano, vivendo e construindo um gran-

de momento”, afirmou.

E da-lhe opgoes para lavradores de
norte a sul. Soja, milho e cereais de
inverno, além de pequenas culturas.
Tudo protegido e crescendo gragas a
produtos como Talisma, Heroe, Prémio,
Awatar, entre outros. “Estamos proximos
dos agricultores, trabalhande cons-
tantemente para desenvolver produtos
adequados as necessidades deles. O
sucessc nosso € medido pelo suces-
so do produtor”, disparou Jedir Fiorelli,
Gerente de Desenvolvimento de Merca-
do. “Aqui, no Oeste do Parana, desta-
camos nossas duas linhas bem fortes
em soja, para controle de percevejos
e lagartas. Estamos muitc bem posi-
cionados nesta cultura®, acrescentou o
agrénomo Ivan Jarussi, Gerente de Ma-
rketing para soja e milho. “E entregar o
maximo ao agricultor”, bradou o Geren-
te de Relagionamento com o Mercado
Bruno Lucas. Todo munde sintonizado
na mensagem, como frisou Daniela
Tavares, a nova Diretora de Marketing
da FMC, profissional tanmbada com
vinte anos de inddstria quimica. “Estou
dentro do agro ha seis anos e vejo com
satisfagao a empresa crescendo muito,
com portfolio para avancar ainda mais,
aperfeigoando o relacionamento com
os clientes, incrementando a comuni-
cacao da empresa com os atores inter-

nos e externos”.

E nao da para falar de resultados no
Show Rural Coopavel 2020 sem citar
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outros atores vencedores nesta seara.
“Trouxemos diversos lancamentos a
Cascavel, materiais desenvolvidos nos
dois Gltimos dois anos. E tratamos de
outros que estao por vir. A YHARA vem
mudando bastante, estruturamos uma
nova governanca, estamos ouvindo
conselheiros externcs gue oxigenam a
visao da empresa e o nosso conheci-
mento. E esperamos traduzir tudo isso
em novos produtos para a agrcultura
brasileira. Vai ser um ano histérico para
a empresa e o pais. Temos estrutu-
ra para desenvolver novas moléculas
nc Japao e trazer ao Brasil®, indicou
o agronomo José Gongalves Amaral,
Presidente da lhara, executivo com 28
anos de historia na companhia. Quem
tambeéem recebeu clientes no estande
proprio durante toda a feira foi Lécio
Silva, Presidente do Conselho de
Administragac da Ubyfol, empresa
100% brasileira e lider do segmento
de nutricao foliar de plantas. *Nossa
empresa anda aoc lado do produtor,
que & o nosso alve maior. Temos va-
rias solucoes dentro do universo de
oitoc micronutrientes gque sao essen-
ciais para a planta, produzindo com
fabrica propria. E aproveitamos para
anunciar uma parceria com a Fa-
culdade de Agronomia e Zootecnia
de Uberaba (FAZU) para testes em
campo de novas tecnologias. Com
acompanhamento do corpo técnico
da universidade e da empresa. O que
s0 vai beneficiar nossos clientes e po-
tencials parceiros, nesta jornada para
incrementarmos ainda mais o Agrone-

gécio do Brasil”, falou Lécio Silva.

O mesmo entusiasmo experimentado
por Marcio Santos, Diretor de Vendas
da Bayer, e Jacyr Comachio, agricultor
de Medianeira, ganhador do Prémio
Bayer do Clube do Refigio. Jacyr levou
para sua propriedade uma colheita-
deira de soja e milho da John Deere.

“Consegui e estou muito contente. A

-]

José Gongalves Amaral, presidente da fhara: “Vai ser
um ano histdncoe para a empresa e o pais.”

Marcelo Magumo, presidente da FMG Brasil: “Eum
langamento por ano, nos praximos 10 anos.”

Ricardo Almeida, diretor comercial da FMG Agricola:
“Vivendo e construindo um grands momento.”
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gente sabe da importancia de adotar
as melhores solugoes ambientais den-
tro da lavoura, respeitando todas as
condigoes relativas ao manejo integra-
do e as tecnologias empregadas na fa-
zenda®, falou Jacyr. “E emocionante ver
um produtor aplicar corretamente a tec-
nologia e obter resultados. Vale a pena
acreditar. O Clube do Refugio surgiu ha
quatro anos, ja possui 15 mil inscritos
no Brasil inteirc e distribuiu cinco mil
prémios para quem aplica a técnica na
propriedade, respeitando todos os con-

Equipe do Bradesco no estande do banco no Show Rural Goopavel 2020.

ceitos de sustentabilidade que ornen-
tam a moderna agricultura”, agradeceu

Marcio Santos.

Agricultura que traz marcas anda mais
revolucionarias de transformacac e pro-
dutividade. Um bom simbolo & o tra-
balho desenvolvide por Sheila Pereira,
Diretora Comercial da Corteva, mulher
‘dura nos processcs e amavel com as
pessoas’. Sao 28 anos de carreira, es-
tilo & marca de competéncia firmadas
por toda a equipe técnica, de oitocen-

Equipe FMC no Show Rural Coopavel 2020.

tos profissionais da empresa que, dia-
riamente, servem os empreendedores
do campo brasileiro. “Sao muitas no-
vicdlades trazidas ao Show Rural. Expe-
dition, a nova solugao para os insetos
sugadores, um modo de agao novo no
manejo de percevejos. As variedades
do Enlist para lagartas e uso de her-
bicidas contra ervas de dificil controle.
E a qualidade das sementes Brevant e
Pionner. Um pacote desenhado para o
produtor brasileiro, que &, certamente,
um dos mais rapidos e interessados
em adotar novas tecnolegias no mun-
do”, sintetizou. Uma ideia que combi-
na a perfeicac com o objetivo maior
do Show Rural. A gente se preocupa
com o cooperado e com a sociedade
onde ele esta inserido. Estamos sem-
pre juntos dos produtores rurais e das
industrias e empresas gue fornecem os
insumos e equipamentos as fazendas,
prestando assisténcia continuamente”,
resumiu Jeomar Trivilin, Vice-Presidentes
da Coopavel. R

Edicao n283

Teresa Vendramini é a
hova presidente da SRB

Pecuarista e sociologa paulista assume comando da entidade

no lugar de Marcelo Vieira.

Sociedade  Rural

(SRE) elegeu em fevereiro pas-

Brasileira

sado a pecuarista e socicloga
Teresa Vendramim como nova presiden-
te. Ela entra no lugar de Marcelo Vieira,
gue assumiu o posto em 2017, e vai
dirigir a entidade até 2022. Diretora do
Departamento de Pecuaria na gestao
de Vieira, Teresa Vendramini integra a
terceira geragao de uma familia gue ha
80 anos acumula vinculo com o agrone-
gocio. Matural de Adamantina, no inte-
rior de Sao Paulo, gerencia atualmente
propriedades rurais em Florida Paulista
(SP) e Mato Grosso do Sul, onde priori-
za técnicas de melhoramento genéetico,
qualidade de pastagem, sanidade, pre-

servagao ambiental e bem-estar animal.

Em trés anos de SRB, a lider femi-
nina promoveu debates, palestras e
workshops para capacitacac de pecu-
aristas em todas as regioes do Brasil.

“Fui ate os agricultores, dos mais sim-

\°

Teresa Vendramini: “Fui até o5 agricuﬂuﬁas para saber dos desafios do Agro.”

ples aos mais tecnificados, conhecer
na pratica suas rewvindicacoes e os
principais desafios. Essa aproximagao
& hoje meu diferencial para ajudar no
desenvolvimento do agro brasileiro”,
declarou. Teresa Vendramini comanda-
ra a entidade em parceria com os vice-
-presidentes Pedro de Camargo Meto,
Francisco de Godeoy Bueno e Sérgio
Bortolozzo. O Conselho também ele-

Luiz Roberto Zillo, Azael Pizolato, Carldo da Publiue e Marcelo Lemos.
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geu para a diretoria executiva Bento Mi-
neiro, Simone Tanuss, Azael Neto, Re-
nato Diniz Jungueira, Marecelo Schunn

Junqueira e Marcus Falleiros.

Fundada em 1919, e formada em sua
origem por produtores rurais, a Socie-
dade Rural Brasileira trabalha ha qua-
se um século com politicas publicas e
iniciativas voltadas para o desenvolvi-
mento da cadeia produtiva do agrone-

gocio brasileiro.

A noite da eleicao contou com varias
perscnalidades e autoridades do seg-
mento, como Joao Sampaio, ex-Pre-
sidente e Conselheiro da Rural; Joao
Adnen, assessor especial da ministra
da agricultura Tereza Cristina; Luiz Ro-
berto Zillo, Azael Pizolato & Marcelo
Lemos. O Publisher da Revista AgroRe-
venda e CEO do Grupo Publique, Anto-
nio Carlos da Silva, o 'Carlao da Publi-

que’, foi o Onico jornalista a entrevistar
a nova presidente na cerimdnia. il
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NOVA ABPA

A revolucao da Proteina Brasil

Aves e suinos produzem e exportam mais, movimentando como nunca a distribuigac
de insumos pelas cooperativas. E a previsao segue positiva em 2020

ol um ano de tirar o folego dos
avicultores e suinocultores bra-
sileiros. Mais de 13 milhoes de
toneladas de came de frange produzi-
das em 2019. 4,1 milhoes de toneladas
de carne suina. E quase 30 bilhoes
de ovos. Exportagaoc de cinco milhoes
de toneladas das duas cames, emba-
lada pela crise causada pelos casos

de Peste Suina Africana, que assola a

Asia. “O fato novo foi a entrada fortis-
sima da China, que ampliou em qua-

se 30% a comercializagao de frango e
mais da metade de carne suina. Foi um
ano extraordinano”, comemorou Fran-
cisco Turra, presidente da Associagao
Brasileira de Proteina Animal (ABPA).

Em 2020, as perspectivas sao ainda

mais positivas ja que toda proteina

animal tera um mercado excepcional
nos proximos anos, no mercado in-
terno e exterior. “Os sinais que rece-
bemos da China mostram que a crise
de seguranca alimentar naquele pais
deve durar. Ma verdade, serao aber-
tos espagos para comercializacao em
toda a Asia. Vamos buscar fortalecar
o0s parceiros e abrir novos espagos
para exportagac”, explicou o diretor-
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-executivo e futuro presidente da
ABPA, Ricardo Santin.

O consumo dentro do Brasil também
estd crescendo, principalmente de car-
ne de frango, bovina e de ovos (passou
de 212 ovos por ano por habitante para
230 ovos). E em 2020, as granjas devem
produzir 5% a mais de frangos e 2% a
mais de suinos, total de 18 mihoes de
toneladas, além de vender quase 5,5 mi-
lhoes de toneladas para o planeta inteiro.
Um volume que envolve como nunca a
circulagao de insumos no pais. “0 nos-
so mercado principal ainda & o brasileiro.
Ternos condigbes de aumentar a produ-
gao porgue contamos com alojamentos
mais preparados a suportar esse ofesci-
mento, sublinhou Santin. AR

Francisco Turra e Ricardo Santin, 0s comandantes da Avicuftura e Suinocuitura do Brasil.

ABPA

= Congrega mas de 140 empresas e entidades da avicultura e suinooultura do Brasil

* Pauta exportadora supernor a US$ 8 bilhces.

= Tutela a gestao, em parceria com a Apex-Brasil, das marcas Brazilian Chicken, Brazilian Egg e Brazlian Pork

* Promove agbes especiais em mercados-alvo | Divulga os diferenciais dos produtos avicolas e suinicolas do Brasil -
Fomenta novos negocios para a cadeia exportadora.

RESULTADOS 2019

= Aumento de 2,3% na producao de came de frango | 13,15 milhoas de toneladas | Exportagoes com aumento de 2,4%
- 4.2 milhtes de toneladas até o final do ano | Consumo interno atingindo 42,6 kg/cabega/anc | Elevacao de 2.2%.
# Producao de came suina com alta de ate 2 5% | 4,1 milhces de toneladas | Exportagtes com alta de 14 5% -
China responsavel por 32 7% do volume comercializado | Consumo per capita comn retracao de 2%.
# Producao de ovos de 49 bilhoes de unidades | Elevacao de 10% | Consumo per capita subindo 9% -
Passando de 212 unidades para 230 unidades por habitante/ano | Vendas externas até 32% menores

ESTIMATIVAS 2020

» Caime de frango: crescimento de 4% a 5% | produgaoc de 13,7 milhoes de foneladas | Vendas exiemas de 4,5 milhoes
de toneladas | Aumento de 3% a 6%.
= Came suina; producao de 4.2 milhbes de toneladas | Exportagoes de 900 mil toneladas | Crescimento de 15% a 20%.
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Coamo reune milhares
em encontro técnico

328 edigao contou com mais de cinco mil cooperados
e técnicos de induastrias fornecedoras do Agro

s ndmeros combinam com o
porte da maior cooperativa da
América Latina. Mais de cinco
mil cooperados e técnicos de empre-
sas parceiras, em cinco dias. E a for-
ca de dezesseis anos de um Dia de

Campo que & um dos mais tradicionais

do Agronegocio do Brasil. Foi assim
a 32° edicac do Encontro Técnico da
Cooperativa Agropecuaria de Campo
Mourao (Coame), organizado em feve-
reiro passado. Dez estagoes wisitadas
durante oito horas de mergulho inten-

so em novas tecnologias e busca por

Encontro Técnico de Verdo reuniu mais de cinco mil cooperados e técnicos de empresas fornecedoras.

mais produtividade, na Fazenda Experi-
mental da cooperativa, espago tecnolo-
gico que completou quarenta anos de
atividades, mantendo 1.700 diferentes
experimentos em gracs. E a parcena
solida de empresas importantes do
setor, como Syngenta, YARA, Corteva,
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Basf, Agroceres, Spraytech, Stoller, en-
tre outras. Um espetaculo de Ciéncia,
Produgac e Cooperativismo.

“Sempre fomos voltados a questac
técnica, temos uma grande equipe
no campo. E o encontro comemora o
aniversaric de meio século da Coamo.
O objetivo central é levar ao lavrador
as pesquisas de instituigoes, empre-
sas e universidades. Um modelo que
escolhe os dez temas mais importan-
tes para o produtor. Quatro dias para
os cooperados e um para os técnicos
cooperados, da cooperativa e das
empresas parceiras. Um encontro no
verao e outro para Pecuaria e culturas
de inverno”, explica Aquiles Dias, Di-
retor técnico da COAMO.

A forga predutiva da cooperativa se
traduz em mais de dois milhoes de
sacas de sementes de soja, trigo e
aveia produzidas por ano. “Um pro-

duto gue cai na mao da Coamo é

um pacote de beneficios ao produ-
tor", justifica Melson Caldeira, dire-
tor comercial da Mufarm, marca do
Grupo Sumitomo, o segunde player
de pastagem nc Brasil, participante
do encontro ha 25 anos. “Estamos
aqui desde que comecamos a for-
necer a cooperativa. E um evento
que traz um nivel mito grande de
tecnologia e manejo, além de diver-
sas possibilidades. Temos gue estar

presentes”, afirmou.

Luciano Daher, diretor de vendas da
Syngenta, reforca gue a empresa
marca presenca ha uma década por-
que a Coamo é referencia, pragmati-
ca, pautada em resultados. “A agricul-
tura € um laboratorio a céu aberto. E
a cooperativa tem foco no agricultor,
que sal daqui muite melhor. E incor-
pora novas tecnologias e visoes, me-
lhorando o negocio dele”, acrescenta
Luciano Daher, executivo de um gru-

po que vendeu US$H 23 bilhdes no

Goamo em Campo Mourdo (PR), maior cooperativa agropecusria da America Latina.
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ano passado e mantém 48 mil funcio-

narios espalhados pelo mundo.

O avanco de solugoes que busguem a
produtividade crescente, enfatizado na
semana do encontro, fol um ponto res-
saltado por Rodrige Oliverra, VP Global
da Stoller, agrénomo com 25 anos de
empresa, responsavel pelos negbcios
no Cone Sul, Asia e Oceania. “O po-
tencial genética das plantas & enorme
e temos um caminho imense para pro-
duzir. A tecnologia esta ai, mas precisa-
mos ter o foco em construir uma planta
cada vez mais eficiente. E a Coamo faz
um trabalho Onico na agricultura. Trans-
mite informagoes que buscam boa
propriedade, melhores defensivos me-
Ihor adubo. E olha a planta. Como ela
cresce com mais eficiéncia, explorando
o maximo possivel do gue colocamos
para ela. Alimentando-se melhor para
desenvolver melhor. Com uso racional
de todos os insumes, uma tendéncia
global absurda”, conelui. AR
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Corteva lan¢a Granular
Insights nho Brasil

Empresa entra na area de agricultura digital
para atender distribuidores e produtores

Corteva Agriscience, empresa

agricola global de capital aber-

to, langou ac mercado, em fe-
vereiro deste ano, o Granular Insights,
ferramenta para monitoramento de la-
vouras que permite identificar mudan-
cas, facilitar a colaboragao com parcei-
ros e obter infformagoes para a tomada
de decisoes. Uma solugao de interface
intuitiva e muito facil de ser usada. Mar-
cando a entrada da empresa na agricul-
tura digital brasileira, nova area depois
de produgaoc de sementes e protecao
de cultives. Mascida no Vale do Silicio,
nos Estados Unidos, a Granular foi fun-
dada em 2014 e adquirida pela Corteva
em 2017. O Granular Insights & a pn-

meira solucao da empresa no Brasil

Mo mundo, ela oferece softwares de
dados operacionais, financeiros e agro-
nomicos, estando presente também no
Canada e Australia. Atualmente, ofere-
ce suporte para mais de 5 milhoes de
hectares, em 88 culturas diferentes, por

meio de um time de 400 pessoas.

Granular Insights utiliza imagens cap-
turadas por uma constelagao de saté-
lites, em resolugao de 3x3m, majorita-
riamente das 10 da manha as guatro
da tarde, horario local, para aprovei-
tar as vantagens da angulagao do sol
a pino e entregar apenas as imagens
com maior qualidade. E permite que
a lavoura seja analisada a qualquer

momento, em gqualquer lugar, com

Langamento do Granular Insights, em Sao Paulo (SP).

rankings dos talhoes para ajudar a
pricrizar e tomar decisoes, mesmo
sem internet cu rede de celular. Além
disso, cria uma conta em apenas 90
segundos, permite a colaboragao en-
tre individuos e & modular, permitindo
ao produtor escolher o arsenal de da-

dos que deseja.

Granular Insights esta disponivel para
uso no computador e celular, com apli-
cativos exclusives para I05 e Android,
e pode ser usada em diversas culturas,
em diferentes fases de desenvolvimen-
to. O langamento contou com a presen-
ca de Eamon Floed, Lider de vendas
global Granular, e Lucas Melo, Lider de
Marketing da Granular no Brasil.
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“Mac queremos apenas vender. Que-
remos trabalhar na escala, sustentabi-
lidade do uso de dados na produgao.
E os produtores rurais brasileiros estac
gostando porgue encontraram e cofrri-
giram varos problemas em suas lavou-
ras, além de considerarem o software
de facil visualizagao e compreensac.
Sem falar que ele é o dono do dado.
MNao existe transigao de informacoes
entre Granular e Corteva. Granular e
uma subsidiaria independente da Cor-
teva. O agricultor decide com gquem
deve compartilhar os dados”, explica
Lucas Melo.

Sac imagens de satélites, dados, infor-
magoes, mapeamento de pastagens,
localizagao de problemas, antecipacao
de tendéncia de colheitas, adubacao,
qualidade do solo, deficiéncia de nu-
tricao das plantas. Acompanhamento e
monitoramento permanente das areas
de producac. Uma sclugao gue apor-
tou no pais na metade do ano passa-
do, efetivou indmeras entrevistas de
campo, levantou necessidades e de-
mandas do campo. Na sequéncia, foi
realizado o desenvolvimento exclusivo
dingido a agncultura brasileira. Na se-
guéncia, os testes com os produtores.
‘O objetivo & estreitar mais ainda as
parcerias. E nas solugoes mais avan-
gadas, € necessario um conhecimento
técnico maior. Por isso, vamos direto

ao mercado ajudar o agricultor. Quan-

GRANULAR

* Criada em 2014, nos Estados Unidos.
* Comprada pela Corteva em 2017

= Atia nos EUA, Australia, Canada e Brasil

* Possui 400 colaboradores.
* Da suporte em mais de 5 mihoes de

hectares pelo mundo.

» Atua com 88 culturas diferentes.
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Lucas Melo, Lider de Marketing da Granukar no Brasil:

“Nao queremos apenas vender. Queremos escala, sustentabilidade.

do vocé compra, esta mais avangado,
vocé se conecta imediatamente, ja se
encontra no mercado”, analisa Eamon
Flood. Em apenas meio ano, ja sao um
milhao de hectares monitorados, com

1,3 mil usuanos, em diversas culturas.

A estrategia vail exigir um relacionamen-
to ainda mais sofisticado com as re-
vendas e os distribuidores de insumaos
agropecuarics. “Nossa conversa, neste
caso, & direito com os agncultores. E
varios donos de revendas saoc produ-
tores. Sem falar que desejamos ajudar

a distribuicao a vender mais um servi-

GRANULAR BRASIL

* Lancada em junho de 2019.
Um milh&o de hectares: soja,
milho, cilros, cana-de-actcar,

eucalipto, etc.

* 1.3 mil usuérios

go, consolidar todas as informagoes
e ajudando os clientes do varejo e os
profissionais envolvidos nas questces
de plantio a tomarem as melhores deci-
soes. Queremos que o empreendedor
rural, seja qual for, reflita sobre quais
ferramentas ele usa para fazer o seu
trabalho. E saiba que Granular & uma
opgao a mais para © produtor, o con-
sultor, o agrénomo e a distribuidora”,
garante Lucas. "O mercado brasileiro
& bem encorajador. O total de usuanos
atuais daqui tem um engajamento gue
nao encentrames igual no mundo”, re-

sume Eamon Flood. AR

TECNOLOGIA

* Cria uma conta em 90 segundos.
= Configura faciimente os talhbes.

* V& imagens sem Wi-Fi ou sinal

de celular .
* Permite colaboracao entre
individuos.
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Industria de racido cresce 3,5%

Distribuidores e revendas privadas movimentam perto de trés milhGes de toneladas
para pets, peixes e equinos, e esperam um 2020 ainda melhor

5 indastrias brasileiras de ali-

mentagao animal preduziram

em 2018 mais de 70 milhces de
toneladas, um aumento de 3,5% sobre
2018. Analisando o desempenho do
segmento por setores, os destagues
ficaram em quase todos os setores: ca-
maroes, peixes, gado de leite, suinos,
caes e gatos, frangos de corte, gado
de corte e equincs. Somente a avicul-
tura de postura ‘patinou’ um pouco por
causa do alojamentoc bem ajustado de
pintainhos. “Tudo foi motivado pelo va-
rejo, as exportagoes e a confianga dos
consumidores. As cadelas produtivas
reagiram vigorosamente. Alem disso,
estamos fazendo nossa licao de casa.
Reforma da Previdéncia e Trabalhista,
melhora da percepgac do risco pais,
alem das boas safras que estamos co-
lhendo”, analisou Anovaldo Zam, CEO
do Sindicato Macional da Indistria de
Alimentagac Animal (Sindiragoes). Mas
ele alerta que ha algumas incertezas no
cenario, como a guerra comercial EUA -
China, a instabilidade politica de alguns
paises da América do Sul e o relativo

Ricardo Ribeirla, presidente do Sindiragoes:
“Perseguindo qualidade, tecnologia, meio ambiente e
noves consumidores.”

desinteresse dos investidores estran-

geiros pelo Brasil.

Ma area de alimentos para caes e ga-
tos, a inddstna produziu quase trés mi-
lhoes de toneladas e o ritmo s¢ deve
crescer ao longo deste ano, empurrado
pela expansao do crédito, gueda nos
juros e diminuicao do desemprego. A
imensa maioria da alimentagac animal
brasileira & distribuida no pais direta-
mente para cooperafivas e agroindds-
trias, que repassam aos produtores
rurais. As revendas e os distribuidores
ficam responsaveis por aproximada-
mente 5% do total, por volta de trés mi-
lhoes de toneladas, notadamente para
os setores de animais de companhia,

peixes, equiNos e peguenas criagoes.

Anovaldo Zani acredita em um 2020
ainda melhor do que o ano passado,
para toda a cadeia, mas alerta para o
preco do milho. “Estamos otimistas,
mas reforgamos nossa fé na necessi-
dade de adogao de medidas de inter-
vengao minima do Estado sobre as afi-
vidades privadas, a revogagao de leis
e atos normativos, e o programa de
autocontrole nos estabelecimentos de
alimentacac animal. Mas o milhoc pode
ter o prego mais alavancado ainda, por
causa de exportagoes e problemas
com alguns tradicionais produtores.
Precisamos ter cuidado. A inddstria
pode precisar de 10 milhoes de tone-
ladas a mais e a importagac pode ser
necessaria. Logo, o Ministério da Agri-
cultura precisa ser agil para comprar e
ajustar os protocolos ja que muito des-
te graoc & transgénico e ha regras para
uso na indlstria de proteina animal e

exigéncias internacionais. Outra ques-

Ariovaldo Zani, GEO do Sindiragoes: “2020 ainda
melhor, mas cuidado com o milho.”

tao & o cambio, pois a industria brasi-
leira do setor utiliza muitos aditivos que
sao importados”, advertiu. AR

SINDIRAGOES

= Fundado em 1953 | Redne 140
associados | 90% do mercado

= Sede em Sao Paulo | Empresas que
importam, comerciaiizam e utilizam

P&Efa CONSUMD proprio

Selores: frango de corie, galinhas de
posiura, suinos, bovinos de corte,
bovinos leiteiros, pexes & camartes,

cBes e galos

Fitado & FEEDLATINA, Asociacion de
las Inddstrias de Almertacion Animal
de Amesica Lalina y Caribe e Internatio-
nal Feed Indusiry Federabion (IFIF)

Mizsdo: seguranca dos alimentos |
regulamentacio | negociacho
sindical | acreditacéo de programas

de gualidade | confribuicio para assun-

tos tributarios | garantia de suprimento

| participacio perante crganismos inter-
nacionais| garantia da sustentabilidade

econbmico-financeira do setor.
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www.ubyfol.com

000
UBYFOL

Exceléncia em Nutricio Vegetal

0 PROJETO DE
PRODUTIVIDADE
COM A MAXIMA

EFICIENCIA.

= ety

Disperse

ULTRA

Mais raiz. Mais produtividade.
Indicado para o tratamento de mudas

e aplicagdes foliares no inicio do ciclo.
Sua formula, altamente concentrada em
molibdénio, contém a exclusiva fonte
molibdato de potdssio, que apresenta
rapida absorcéo e baixo indice salino.
Promave a incorporagéo de nitrogénio
ao metabolismo, além de estimular a
formacéo de raizes, maior arrangue inicial
e superior estabelecimento de plantas,

0 adjuvante que integra

a calda e a folha.

Disperse Ultra € um adjuvante base agua
de alta performance, com alta afinidade
pela dgua e pela cuticula vegetal. Garante
maximo aproveitamento de nutrientes e
defensivos por meio das agdes espalhante,
adesliva, surfactante, anti-deriva,
penetrante e umectante, além de atuar
como redutor de espuma. ldeal para
aplicag@es de misturas entre agroquimicos.

UBYFOL UEYFOD

: :'l.-—l'""r'

Disperse
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UBYFOL, exceléncia em Nutricio Vegetal

Empresa comemora 35 anos, expande 0s negocios no Brasil e exterior
e planeja faturamento de R$ 1 bilhao em cinco anos

que existe de semelhanca

entre uma impressac digital

e uma folha? Simples. Uma
empresa original, dnica, que fornece
produtos que entregam a planta todo
o potencial de producao possivel para
ela devolver os melhores resultados ao
mercado. E pensar que tudo comegou
a partir de um carro antigo, parte da
rescisao de um contrato de trabalho,
vendido para comprar o primeiro reator
do empreendimento. Ai, veic o primeiro
produto, o ‘balde amarelo, que perma-

nece ate hoje no portfolio.

A Ubyfol nasceu corperagac familiar,
com soécios fundadores gue permane-
cem na empresa até hoje. Em 35 anos,
cresceu para operar em vinte estados
brasileiros e em outros paises, como
Paraguai, com loja propria, e parceiros
em Portugal (distribuigao), Africa do Sul
e Onente Méedio. E planos para expan-

dir os negocios para a Guatemala, Ar-
gentina, Colémbia e o Chile. Operagao
comercial, distribuicac propria e par-
ceiros para exportagao a partir desses
destinos. Os produtos vao sair da uni-
dade industrial instalada em Uberaba
(MG], regiao do Triangulo Mineiro, polo
de produtividade de cana-de-aclicar
que ja alcanca 100 toneladas por hec-
tare de produtividade média. Um inves-
timento de B3 56 milhdes que opera ha
trés anos, considerada a mais modema
planta do setor no Brasil. Sao trinta mil
metros quadrados e capacidade para
produzir 100 mil toneladas por ano.

Sao sais e liguidos obtidos a partir
da Tecnologia Polihexose, molécula
100% organica, biologicamente ativa
e integrada ac metabolismo da plan-
ta, que garante absorcao eficiente, alta
adesividade dos produtos a cuticula
vegetal, elevado poder quelante para

TR L - _
FAZL, em Uberaba (MG), com seis hectares imigados.

protegcao des nutrientes, maior espa-
Ihamento e potencializa a translocagao
dos elementos absorvidos. Solucoes
gue garantem exceléncia em nutricac
para culturas como cana-de-aglcar,
algodao, soja, milho, café. frutas e
hortalicas. Reconhecidas com as cer-
tificacoes 1SO de Qualidade e ABISO-
LO. Mais da metade da matéria prima
& importada, principalmente da China,
Turquia, Tailandia, Coreia do Sul e do
Chile. O portfélioc conta com 40 produ-
tos proprios. As embalagens recebe-
ram atengao maxima, coloridas, inspi-
ram modernidade e faciltam o manejo

na propriedade.

Qualidade que garante a parceria de
grandes clientes e rendeu R$ 300 mi-
lhoes em vendas no ano passado. Qua-
se 40% do total via revendas de insumos
agropecuarios. Crescimento de 23%,
mais do que o dobro do mercado.
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“Atuamos em um mercado muito pulve-
rizado, sao aproximadamente quinhen-
tas empresas, bastante competitivo. O
que nos provoca a fazer um trabalho
intenso. Em 2019, passamos a terceira
colocagao entre as maiores do Brasil
e somos a Unica empresa de capital
nacional nesta posigao. E crescendo
mais do gue a concorréncia nos Ulti-
mos ancs”, comemora Carlos Lander-
dahl, Diretor de Marketing. O comando
da corporagaoc esta em familia, com o
diretor presidente Fabricio Simoes, e
o apoio dos socios Lecio Silva, Olnel
Silva e QOlce Simoes, no Conselho de
Administragao. E trabalho nao vai faltar
neste ano de aniversario. Eles prepa-
ram o langamento de dois produtos e
planejaram agoes especiais durante
todo o pericdo, com 26 acoes e even-
tos no Brasil inteiro. “Estamos expan-
dindo e investindo na profissionaliza-
c¢ao total dos negocios e processos. O
planc estruturado para 2020 contempla
priorizar as culturas de maior relevan-
cia, como citros, cana-de-aglcar e
cafe. E a Pecuaria, que & um merca-
do crescente pela importancia dada as
pastagens. Vamos entrar neste nicho
de mercado. E permanecer na rota de
crescimentc de dois digitos ac ano”,
acrescenta Landerdahl.

Fabricio Simes, diretor presidente da UBYFOL: “Os
proximos cinco anos serdo de grandes investimentos.
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A Ubyfol ainda reservou um espaco
especial para a empresa trabalhar bem
em meio ao quarto grande salto da
agricultura brasileira e mundial: o cui-
dado com a planta. Os ensaios agro-
némicos serao testados a campo na
Fazenda Experimental da Faculdade
de Agronomia e Zootecnia de Uberaba
(FAZU), em seis hectares imigados. E a
estrutura de laboratorios, gue mantém
dez quimicos, engenheiros e bidlogos
atuando em Pesquisa e Desenvolvi-
mento, extragao de nitrogénio, garantia
da integridade dos elementos dos pro-
dutos que saem da fabrica, e mais de
6.500 analises de produtos por ano, uti-
lizando equipamentes modemos, como
expectdometro e simulador de pulveriza-
gao. O laboratorio ainda tem estoca-
das milhares de amostras de produtos
Ubyfol, durante um ano a mais do que
o prazo de validade de cada um, pois
100% dos lotes sao rastreados. “Pre-
cisamos entender a planta, saber de
fisiologia. Por isso, formamos os pro-
fissicnais do setor, equipe de gabarito.
Para o agricultor produzir mais, ter mais
ferramentas, combinar varias tecnolo-

gias”, explica o Diretor de Marketing.

Ainda falando em futuro, o objetive
dos proprietarios @ manter o nego-
cio familiar e com boa gestac nas
proximas décadas. Com a meta de
vendas estipulada em R$ 1 bilhao até
2025. Lancando produtos inovadores
e investindo em gestao de pessoas,
proporcionando salde, formacac e
outros beneficios. Sem esquecer da
preocupagac ambiental, com trata-
mento de agua e efluentes, consumo
de energia, controle das emissoes.
‘A Ubyfol seguira firme, inovando e
integrando, cada vez mais, c campo
e a inddstria. Os proximos cinco anos
serac de grandes investimentos para
alcangarmos a meta de sermos lide-
res nacicnais do mercado”, resume
Fabricio Simdes. AR

HOLDING UBY AGROQUIMICA

= UBYFOL - Fertizantes especiais

= UBYCOVER - Recobrimento de fertilizante de solo

= UBY AGRO FDC - Fundo fechado para formento de
credito aos clientes

UBYFOL

* 157 pessoas na ndistria e area administrativa
= OF pessoas na area comercial
* Obijetivos: Esplito visionério, Exceléncia,
pessoas e Desenvolver solugbes para a Agricultura

DESEMPENHO | CRESCIMENTO

= 2010
= 2014:

- 2019

NUTRIGAO VEGETAL NO BRASIL

= 504 empresas

= 19,6 mil empregos

= Faturamento de 7,6 bihbes

= 7,4 mihGes de toneladas (fertiizantes sblidos omgénicos,
organominerais, condicionadores de solo e foliares)

% DO FATURAMENTO POR SEGMENTO

= Fedilizante foliar:

* Fettilizante organomineral: 12%
= Condicionador de solo: 10%

* Fertilizante ongénico: 4%

= Subsiralo para plantas: 3%

LINHA DO TEMPO

= 1985 inauguracio por cnco socios

= {1885: mais um socio entra No NeEgACo

=~ 1987: saida dos socios pauksias

= 1999: inicio das exportacbes para o Paraguai

= 2001: Oinei da Siva enira comao sacio

= 2004: inicio das exporiacdes para Portugal

= 2007 i das exportactes para a Bolivia

= 2013: inicio das exporiacoes para o Uruguai

= 2014: inicio da construco da nova fbrica

= 2016: mudanga para a nova fabnca

= 2017: obtencio da Certficacho 130 90012015

= 2018: nasce a UBY Agroguimica S.A. | Fabricio Simbes
passa a Diretor Presidente | Siha,
Olce Simbes e Olnei Silva integram Conszsiho
de Admmnisiracao
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Desafios

jpara o Agro!

Bem-vindos & "'CIIST'L]'EJ{_;etD da era digital no.campo! :

James Cisnandes Jr. - Head de Agribusiness da Engineering, companhia global de
Tecnologia da Informacao e Consultoria especializada em Transformacao Digital

agronegocio tem um  papel

bastante relevante na eco-

nomia brasileira.  Sobretudo,
quando clhamos o conjunte de cadeias
produtivas, suas inter-relacoes e os
elos que compoem cada uma dessas
cadeias. Trata-se de um setor notada-
mente complexc, grande & muito con-
solidado, embora haja muito espacgo
para inovagao e desenvolvimento, pois

estamos falando de atividades milena-

res. Por exemplo, podemos dizer gue
as empresas de base florestal tém sua
estrutura de cadeia produtiva bem di-
ferente da pecuaria leiteira. Ou ainda,
podemos pensar no setor sucroenerge-
tico, que comega no plantic da cana-
-de-aglcar, passande para a inddstria,
que produz uma infinidade de produ-
tos, entre eles, os mais conhecidos, o
aglcar e alcool. MNotadamente, cada

subsegmento do agro, ou seja, das ca-

deias produtivas, t8m os seus desafios,
as suas necessidades e esta em niveis
diferentes de maturidade tecnologica.

As projegoes do mercado para o Pro-
duto Interno Bruto (PIB) do Brasil in-
dicaram no fim de 2019 elevacoes
positivas, totalizando varias semanas
consecutivas de aumento. Isso, so-
mado aos acordos internacionais fir-
mados ao longo do ano, representam

um celeiro de oportunidades para a
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agreindistria brasileira. E notével que
a consolidagcao das agoes de profis-
sionalizagac neste setor € o grande
avango previsto para 2020. Uma das
alavancas veio com a popularizagao do
acesso a internet e a disponibilidade de
cursos de qualificacao, que t8m expan-
dido as condigoes de especializacao.
MNao ha mais obstaculos para um medi-
co veterinario gue reside em Rondono-

polis, em Mato Grosso, conseguir fazer
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um curso de especializagao na USP/
ESALQ, em Piracicaba (SP) sem sair
de casa, por exemplo. Essas novas
condigoes permitiram um aumento ex-
ponencial da profissionalizagao. Basta
olharmos o ndmero de formandos nos
dltimos anos em cursos de graduacao,
especializagao e cursos técnicos em
diversas disciplinas ligadas direta ou
indiretamente ao agronegocio.

E esses novos profissionais espalha-
dos pelo pais estao elevando o nivel de
planejamento, de controle e de gestao
das atividades nas diversas cadeias
produtivas. Eles impulsicnam a moder-
nizagac. Meste sentido, & importante
destacar quatro aspectos fundamen-
tais e complementares para o avanco

do segmento:

Qualificagac da mao de obra profissio-
nal. Esta mais do gue provada a neces-
sidade de qualificacao e isso ja esta na
pauta dos empresarios da agroindis-
tria e também dos profissionais que

trabalham no agronegécio.

Desenvolvimento tecnolégico de
equipamentos e sistemas - E pre-
ciso falar de forma genérica, tendo em
vista gue cada empresa esta num nivel
de matunidade diferente. Ha empresas
investindo na modernizagao de egui-
pamentos, como também ha empresas
que estaoc em um passo a frente, fa-
zendo uso inteligente dos dados ja ar
mazenados, o que envolve novas mo-
dalidades tecnologicas, como o Data
Driven, o Data Monetization & o Machi-

ne Learning, entre outros recursos.

Evolucdo e modernizagdo na ges-
tdo das empresas do agronegécio -
Gosto muito da frase gue diz "o que nao
& medido nao pode ser gerenciado”. E,
acreditern, fico muito feliz em constatar
que isso ja € realidade em varias empre-

sas do segmento e em diversas regioes

do pais. Ao longo do ano, em contato
com diversos profissionais do setor, tais
como produtores rurais, técnicos ve-
terinarios, zootecnistas, agrénomos e,
principalmente, empresarios, percebi um
movimento forte e consistente no senti-
do de tratar a gestao como Ciéncia e,
como tal, nao ser totalmente dependente
do famose “achismo”. O produtor rural
sabe que precisa de apoio técnico e ja
entende gue precisa deste recurso, sgja
de forma completa ou por demanda. A
associagao com cooperativas tambem é

alvo para contar com esse tipo de apoio.

Sustentabilidade - O novo mercado
consumidor, a nova estrutura familiar e
as exigéncias de paises importadores
vao apertar ainda mais o cerco pela
garantia de originacao, cu seja, da
rastreabilidade. A nova geragac esta
sedimentada em um novo paradigma
de consciéncia ambiental. Dai as pre-
ocupagtes com a sustentabilidade,
que tendem a se tornar mais rigorosas,

como um critério ‘sine gua non'.

Podemos concluir, portanto, que &
notavel o clima de confianga e cons-
ciéncia dos desafios ligados a pro-
fissionalizagao do setor, em ritmo,
intensidade e abrangéncia sem pre-
cedentes em nosso pais. O agrone-
gocio, antes lembrado apenas por
simbolos tradicionais como o chapéu,
botina, cavalo, vacas e tratores, ago-
ra ganhou uma conotagac bem di-
gital. Estamos falando de maquinas
autdbnomas, produtores com tablet’s
e smartphone’s, drones, mapa de
calheita na tela do tablet, sistemas
de ordenha automaticos (sem intera-
cac humana), dentre outros recursos,
que tém transformado este segmento
e esta atraindo novos profissionais e
empreendedores, gue chegam com
uma visao bem diferente do tradicio-
nal. 2020 esta ai. Bem-vindos a dis-

rupgao da era digital no campo! il
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Trabalho realizado por produtores, distribuidores e empresarios do Brasil
preservou o meio ambiente, as reservas de petroleo e as divisas do pais, mas
poucos brasileiros sabem disso € nao aproveitam as vantagens

T Y P,
D VA AV D" R N

Maurilio Biagi Filho — Empresario da helding Maubisa e um dos maiores fornecedores de cana do Pais

ostuma-se dizer que a felicidade

se resume a ter sadlde, famiia

e amigos. E a autona desta fra-
se dizem que & do Leonardo Da Vinei.
Mas poderia perfeitamente ser do meu
amigo Luiz Furlan. A isso, acrescento os
sonhos, pois ai a frase fica completa, e
tenho certeza que o Furlan vai concordar.
Estamos vivendo um periodo complexo.
Guerras comerciais, protecionismos, ©
Brexit, a ameacga de impeachment do
Presidente Americano, a mudanca acer-
tada de postura do Brasil na Organizacao
das Nagoes Unidas (ONU}. Meio ambien-
te, ONGs, indios, nidbio, Greta. Sem falar
na nossa instabilidade poliica intema, o
Supremo Tribunal Federal, as reformas,
comunicagoes desencontradas, as vezes
inapropriadas. Enfim.
Em meio a tudo isso, fica praticamente
impossivel fazer qualguer previsao. Esta

tudo muito confuso, polanzado e as pes-

soas se dividemn em grupos com opini-
oes cada vez mais extremadas. E ago-
ra. Particularmente, eu penso que nao
poderiamos sarr do imbroglio sem todas
essas dores. Portanto, € absolutaments
nomal o que esta acontecendo. O que
nao foi normal @ o que aconteceu. E,
nfelizmente, demoramos para perceber.
Eu, particularmente, estou muito otimista,

e vocés vao entender o porgueé.

Como vivemos nas cidades, € justa-
mente através delas que podemos efe-
tivamente contribuir com o pais. Sendo
que algumas pessoas podem ir alem,
contribuindo nao apenas com suas ci-
dades, mas também com seus estados
e, uma minoria, com o pais, diretamen-
te. Como é o caso do Luiz Furlan e do
Roberto, gue serviram o pais com tan-
to empenho. Cu o Redrigo, que serviu

como legislativo e agora serve neste

momento como executive (atual vice-
-governador de Sao Paulo). E também
o Nogueira (Prefeito de Riberrao Preto),

gue & exatamente o mesmo caso.

E falando em cidades, estamos agqui no
centro de uma regiao metropolitana rica e
desenvolvida. Somos a Capital do Agro-
negocio, razao pela qual este evento foi
transferido para ca Mas talvez alguns nac
saibam como ficou critica a stuagaoc de Ri-
berrao Preto no final de 2016, logo antes da
eleicac do Prefeito Duarte Negueira Junior.
Foi um misto de tude. Corrupgac, ma ad-
ministragao, incompeténcia, degradagao
ética e moral, levando-nos a uma gravis-
sima crise econdmica. Mas & aqui que
entra uma coisa extremamente positiva,
que nao resisti & quis comentar com vo-
©&s, pois precisamos propagar as colsas
boas. E foi justamente por isso falei da

importancia dos sonhos.
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Acompanhando e convivendo com o
Prefeito Mogueira, descobn que ele ti-
nha um sonho quase impossivel, que
era o de fazer melhor do que seu pai
E ele esta conseguindo, mesmo tendo
um desafio muito maior, pois meu qgue-
rido e saudoso amigo Duarte Nogueira
construiu uma nova Ribeirao Preto, mas
sem as dificuldades da velha. Descul-
pe, eu tinha que comentar isso. Mas o
que nac preciso nem dizer & que:

* temos 12% da agua potavel do plansta;
* SOMOS O pais gue mais presernva o
meio ambiente;

* produzimos alimentos para mais de 1 bi-
lhao e 500 mihces de pessoas no mundo;
* nossa matnz energética & a mais lim-
pa e renovavel do mundo.

O que nao posso dexar de contar para vo-

&5 é que ful a Belo Honzonte, juntamente
com o Plinio Nastar, convidar o Ministro
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Camilo Penna para a comemeracac dos
40 anos do camo a alcool e, portanto, 45
anos do proalcool, comemorado no fim de
2019, no Hyatt em Sao Paulo. Por que eu
falo iss0? Um grupo de pessoas, incluindo
meu pai, em 1973 / 1974, foi entregar a Er-
nesto Geisel (citado como presidente, mas
um dos ditadores que governaram o Bra-
sil de 1964 a 1988) um trabalho chamado
“Fotossintese como Fonte Energética”, gue
deu onigemn ao proalcoc!. Com tudo isso na
cabega, saindo da casa do Ministro Cami-
lo Penna, algumas reflexoes voltaram a mi-
nha memoria e gostara que os senhores
pPensassem comigo.

Neste periodo, produzimos guase 6 mi-
lhoes de veiculos a alcool e 34 milhoes
de flex. Portanto, foram 40 milhoes de
veiculos em 40 ancs do carro a alcool.
MNeste momento, o Etanol substitui 46%
da gasolina gque sena consurnida no Bra-
sil. Nossa reserva de petroleo, incluindo
o pré-sal, & de 13 bilhces de barris. Com
o maior pregrama de energia limpa e
renovavel do mundo, ja economizamos
3 bilhoes de barris de gasolina. O que
propiciou uma economia de divisas da
ordem de 506 bilhoes de dolares. Hoje,
nossa reserva cambial € algo em tomo
de 370 e 380 bilhges de dolares.

Quis frazer isso porgue & um assunto gue
conheco. E vejam s0 a importéncia de
uma (nica planta que, alem disso, produz
aglicar, energia elétrica e outros sub-produ-
tos. O Etancl, além de todas as vantagens
que fraz ao meio ambiente, ainda ajuda a
preservar nossas reservas de petroleo e
também as divisas. Poucos brasileiros sa-
bem disso e nac aproveitames todas es-
sas vantagens. Dias atras, tive a oportuni-
dade de conversar com o General Mourac
e sugen a ele que a Petrobras langasse a
Gasdlina e o Diesel Verdes, que na pratica
j& sao realidades no Brasil ha muito tempo.
E ele me falou que gostou da ideia. Mas
& incrivel, nao aprovetamos. Sao Paulo e
Ribeirao Preto, por exemplo, tém o ar muito

mais impo que outras metropoles de por
tes equvalentes.

Sim, & por causa do diesel e da gaso-
lina verde. E por gue sera que as pes-
soas se dispoem a pagar mais caro por
um tomate organico, mas nac aceitam
pagar mais para abastecer com etanol,
gue tem uma octanagem maior do que
a gasolina, nao polui o ar e ajuda a fre-
ar o aquecimento global? E porque néo
temos COMUNICACAD APROPRIADA.
E. falando nisso, a Sociedade Bural Bra-
sileira comemorou seus primeiros 100
anos no fim do ano passado. Parabéns,
Rurall E, la em seu discurso, a Ministra
Tereza Cnstina, mais uma vez, aprovel-
tou para dizer com todas as letras da
timidez a falta de comunicagao do Agro,
convocando-nos & uma uniao ainda
maior. O ministro Roberto Rodnigues, que
foi carnhosamente citado pela Ministra,
tambem trabalhou muitc nesse sentido.

Como o Rodrigo Garcia sabe, o Gover-
nador Joao Doria, na mesma ocasiao,
deixou uma mensagem muito positiva
dos resultados da viagem gue fez com
o secretano Gustavo Jungueira a China
e a0 Japao. Amigos, eu ainda tenho um
sonho &, como as coisas estao come-
gando a ficar bem encaminhadas, guem
sabe eu ainda tenha tempo de assistir
E tenho certeza que € este o espirito do
Férum LIDE de Agronegdcios. R

Maurilio Biagi Fitho, Empresario da holding Maubisa.
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por onde andamos...

Show R’url Coopavel, Cascavel/PR

Com Aroldo Galassini, fundador e Presidente Com Luiz Lourengo, Presidente do Conselno de
do Conselho da COAMO. Administragao da Cocamar.

Gam Devvy Howard, Gerente de Marketing, Dilvo Grolli, Presidente da Goopavel em enirevista exclusiva Com Frederico Ofivi. Gom Marcio Santos, Diretor de Vendas da Bayer, e Jacyr Com Nivaldo Dzyekanski, Presidente Gom o empresario José Dombroskd,
£ Marcelo Real, da Real H. para 0 programa Fala Carldo. Comachio, ganhador do Prémio Bayer do Clube do Refilgio. da Associagao Brasileira de Angus. 25p0sa & Mauricio Tonha.

a0

0 Agro do futuro
& agora.

CGom Rinaldo Bachiega, Gerente do Bradesco e
& Milho da FMC Agricola. de Mercado da FMG. comandante da Plataforma de Agronegdcios do banco.

Com Ivan Jarussi, Gerente de Marketing Soja Com Jedir Fiorelli, Gerente de Desenvolvimento

: 8 =

Com Jodo Villela, Dretor Regional do Bradesco no Parand Gom José Gongalves Amaral, Presidente da thara. Com Lécio Sitva, Presidente do Gonselho Com Rodolfo Pereyra, Direturdé Ruminantes da DSM Gom Sandro Pinho, ElnBrades & Ronaldo Trlar:a Com Sheila Pereira, Diretora Comercial da Corteva.
de Administragao da Ubyfol. Brasil, Paraguai e Uruguai. Presidents da AgroBrasilia

s
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por onde andamos...

No SBC Certificactes - Botucatu/SP

\ O
ﬂa Cw |
-t
-tj'! » i 4 » F :
Com o Diretor Luiz Henrique \Witzier. Com Diretor Sérgio Ribas, responsavel SISBOV. Com Matheus Witzler, responsavel GLOBALG AP

Reunido da Frente Parlamentar de Agricultura do Estado de Séo Paulo

Gom Andrea de Moura, Superintendenie do MAPA Gom Celso Luiz Moretti, Presidente da Embrapa. Gom Henrique Mazotini, atual Conselheiro da ANDAV

em Sao Paulo.
Em Uberaba/MG

Com ltamar Borges e Amaldo Jardim, da Frente CGom Rodrigo Castejon, Gonselheiro da SRB, e Eduardo alerio Luiz Rosa, gerente de unidade Coplacana,
Parlamentar do Agronegocio. Soares de Gamargo, da Defesa Agropecudria de SP Marcia Benevenuto e José Garlos.

Reunido da ASBRAM - S&o Paulo/SP

R o . bl
Com Ademar Leal, que acaba de deixar Com Elizabeth Chagas, Vice-Presidente
a presidéncia da ASERAM. BExecutiva da ASBRAM.
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Reunido do COAG - Sdo Paulo/SP

ahapakl

b

|

1
]

&

=

Com André Guillaumon, Presidents
da Brasil Agro.

WL )

Com Jacyr Costa, Presidente do COSAG. CGom Joveling Mineiro, da ABCZ e SRB. Como EK—MiﬂiSh‘(l.'l Roberto Rodrigues. Com Roberto rmhos,
Vice-Presidente da FIESP

Dia de Campo da COAMO

Gom Aquiles Dias, Diretor Com Diego Parodi, CED &
Técnico da COAMO. Fundador da Spraytec.

Gom Joao Benetti, Diretor Gomercial Gom Luciano Daher, Diretor Gom Nelson Galdeira, Diretor Gom Aimar Pedrini, Diretor de Desermvoivimenio
da Yara Fertilizantes. Gomercial da Syngenta Comercial da Nufarm. Técnico de Mercado da Syngenta.

Na ASCZ - Ubera.ba/'MG

Gom Rodrigo Oliveira, Vice-presidente Com Valdemiro Nesi, gerente da Goamo. Com o Presidente Rivaldo Machado Equipe da Plataforma AgroRevenda e o

Global da Stoller, Borges Junior. Presidente da ABCZ, Rivaldo Borges.
Edicao n283 AgroRevenda 83



LACBOVI™:
DO BALCAO
PARA O COCHO
DO CLIENTE.

A

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

NOVIDADE

D : EXCLUSIVA PARA
]
A Tortuga®, uma marca DSM, REVENDAS!

lancou o primeiro produto
exclusivo para venda de balcao.

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

da marca Tortuga®.

® o
Uma marca oDSM
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