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Ol3a, leitor!

Ol3, leitor!

O Brasil atravessa uma turbuléncia econémica e

politica preocupante.

Que conseguiu afetar até o Agronegoécio.

Porém, o setor segue perseguindo

bons resultados.

O clima parece que vai ajudar a fazenda brasileira

na safra Primavera - Verao.

E os investimentos ndao param.

Em Distribuicdo, Sustentabilidade, Negdcios,

Parcerias, Ciéncia, Educacéo.

Cada pedaco deste trabalho, desta energia e

iniciativa esta descrito nesta edicao.

Aproveite!

E tenha uma boa leitura!
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A gente planta
o futuro para colher
o desenvolvimento
no campo!

0 Essere Group atua nos seqmentos de: Defensivas biolagicos,
nutricado complementar especializada, bioestimulacao,
tecnologia de aplicacao, sadde de plantas

e fertilizantes NPKs inteligentes.

Somaos todos agro. Somos todos resultado. Somos todos Essere.
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O génio que ajudou
a alimentar o mundo!

Alysson Paolinelli comandou a revolugao agricola no Cerrado brasileiro, ajudou a disseminar
tecnologia no campo e agora vive a expectativa de ganhar o primeiro prémio Nobel para o Pais

Riba Velasco

le nasceu ha 85 anos na peque-

na cidade mineira de Bambul.

O Brasil estava prestes a viver
a ditadura de Getulio Vargas e o mun-
do caminhava para uma guerra mun-
dial e selvagem, que acabou matando
mais de cinquenta milhdes de pes-
soas. Duas décadas depois, Alysson
Paolinelli botou nas maos o diploma
de engenheiro-agrébnomo pela Univer-
sidade de Lavras (MG), mirou as pai-
sagens ja conhecidas do interior das
Minas Gerais e resolveu mergulhar nos
mistérios e desafios de uma savana
de clima quente que domina ou mar-
ca presenga em onze estados do Pais.
Gramineas, arbustos e poucas arvores.
Periodos de chuva e seca. Rapida-
mente, concluiu: “Podemos ter lavou-
ras produtivas neste lugar. Basta que
procuremos a tecnologia necessaria”.
Estava tragado um novo destino para o
Cerrado. Alysson Paolinelli comandou a
Secretaria de Agricultura do Estado de
Minas Gerais durante trés mandatos e
viu no amigo e chefe Rondon Pacheco
(politico brasileiro que governou Minas
Gerais por indicagdo da ditadura militar
nos anos 1970) um parceiro para apos-
tar no que acreditava. Dali para frente,
seguiu uma carreira brilhante. Ocupou
o cargo de ministro da Agricultura de
1974 a 1979. Ajudou na construgéo da
Empresa Brasileira de Pesquisa Agro-
pecuaria (Embrapa), presidiu o Banco
do Estado de Minas Gerais, foi deputa-
do federal constituinte e presidente da
Confederagdo Nacional da Agricultura
e Pecuéria (CNA). Atualmente, preside
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k6 Os grandes

Importadores, em
volume, sao importantes.

Casos da

China, Europa

e dos Estados Unidos.
Mas temos espacos
Interessantes e lucrativos
em outros mercados.”

a Associacao Brasileira dos Produtores
de Milho (ABRAMILHO) e dirige a em-
presa Verde AgriTech. Em 2006, rece-
beu o ‘World Food Prize’, prémio equi-
valente ao Nobel da Alimentacao, dado
as pessoas que ajudam a populagdo a
melhorar a qualidade, quantidade ou
disponibilidade de alimentos no mun-
do. E, no fim deste ano, pode receber
outra homenagem, esta nunca con-
quistada por um brasileiro. O Prémio
Nobel, honraria com fama mundial sé
comparavel ao Oscar, concedido pela
primeira vez em 1901. O nome vem
do sueco Alfred Nobel, que viveu no
século dezenove, ficou rico ao desco-
brir e patentear o principio da dinamite
e, quando morreu, em 1896, dedicou
94% da fortuna para a criagdo de um
prémio que reconhecesse profissionais

que contribuissem profundamente para
a sociedade nas areas de Fisica, Qui-
mica, Medicina, Literatura e Paz.

A torcida pelo mineiro sorridente, de
olhos mildos e fala rouca domina toda
a cadeia agropecuaria do nosso Pais.
Até por isso mesmo, nunca participou
de tantos eventos do setor como nes-
tes Ultimos trés anos. Presenciais e
pela internet. Falando sobre sua vida,
histéria e amor por Ciéncia, Agricultura,
Conhecimento e Produgdo. A Revista
AgroRevenda acompanhou varias pa-
lestras de Paolinelli desde o inicio da
pandemia de Covid-19 e resume abai-
X0 um pouco desse mar imenso de
sabedoria. O ‘Conquistador do Cerrado
do Brasil’ pode nao levar o Nobel. Mas
merece. Acompanhe.

Revenda 9
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Revenda

Revenda - Como nasceu esse inte-
resse pelo Cerrado?
Alysson Paolinelli - Sempre pensei em
como poderiamos ajudar o Brasil a ocu-
par terras de baixa qualidade, de pe-
quena capacidade de producao. E, nos
anos 1950 e 1960, o Cerrado era con-
siderado um lugar que nao servia para
ser dado, nem herdado. Terra de fazer
distancia’, como se dizia na época.
Quando trabalhei no governo mineiro,
o governador Rondon Pacheco acredi-
tou nas minhas propostas. Fizemos um
projeto para experimentar a possibilida-
de de produzir nagquela regidao. Foi um
periodo interessante. Em 1971, 1972 e
1973. Choveu bem naquela época, a
produtividade era baixissima, mas os
precos estavam bons. E conseguimos
fazer boas safras com a tecnologia dis-
ponivel. Agora, a coisa sé pegou fogo
quando fui atuar no Governo Federal.
Botamos a Embrapa para frente e, em
cinco anos, colocamos em plena ativi-
dade 15 centros nacionais de pesquisa,
incluindo o do Cerrado, o de Arroz e
Feijao e o do Sorgo. Foi a base de um
trabalho que tinha um sé propdsito, o
de levar ao produtor o que ele mais pre-
cisava: conhecimento cientifico e tecno-
l6gico para ele usar na propriedade.

Revenda - Como se deu a evolugao
dos projetos ao longo dos anos 19707
Alysson Paolinelli - Sempre acreditei na
Ciéncia e ¢ através dela que criamos
inovacdes. Ha cinquenta anos, nao ha-
via pais tropical com capacidade para
produzir alimentos nem para si mesmo.
O Brasil importava milho, leite e carne.
Exportavamos café, que era 80% da
nossa balanga comercial. A crise do
petréleo de 1973, quando o prego do
barril foi multiplicado por quatro, aba-
lou as finangas de todos os paises do
mundo e foi alavanca para o Governo
Geisel (ditador brasileiro entre 1974 e
1979) investir em solugdes domésticas
para sustentar a nossa economia. Mas

nao havia organizacéo objetiva no seg-
mento. Em Minas Gerais, tihhamos 32
6rgdos na area e nenhum programa
efetivo em andamento. Expliquei ao go-
vernador que tinhamos que demonstrar
claramente que desejavamos mudan-
¢as, junto com os produtores, acreditar
em projetos definidos. Com a autorida-
de publica fazendo a parte dela e o ho-
mem do campo a dele. A gente levan-
do assisténcia técnica muito objetiva e
incentivando o crédito rural para proje-
tos, e nao para cadastro, para pesso-
as. Assim, comegamos com agdes no
Cerrado com café, pecuéria de corte e
leite. Criamos um sistema operacional
para estruturar os projetos. Treinamos
pessoas e soltamos esse pessoal nas
fazendas. Agrénomos e economistas.
Analisdvamos minuciosamente os pro-
jetos. Os primeiros no Triangulo e Alto
Paranaiba. Dinheiro depositado na
conta do produtor para comprar tra-
tor, calcario, limpar a terra. Os lavra-
dores e pecuaristas comegaram a ver
que a ideia era séria. Insistiamos com
eles que era preciso largar a enxada,
usar semente selecionada, maquinas.
Assisténcia técnica em cada proje-
to. E iniciativas em reflorestamento,
café, frutas, carvao, pecuaria de corte
e leite, avicultura, suinocultura. Com
um interesse crescente por parte de
profissionais do Brasil inteiro em tra-
balhar junto com a gente.

Revenda - Foi quando surgiu a audi-
éncia com o Ernesto Geisel?
Alysson Paolinelli - Sim, ele me chamou
para conversar. No inicio, eu me sentia
um vestibulando, um pouco assustado.
O Geisel chamou o Golbery (Golbery
do Couto e Silva, Chefe da Casa Civil
de 1974 a 1981) e me apresentou a ele.
Naquela reuniao, perdi o medo e passei
de vestibulando a reivindicador. Falei de
todas as iniciativas que estavamos rea-
lizando, comegando e planejando. Tudo
que ele me perguntava eu tinha respos-

ta na ponta da lingua. Certamente, ele
ficou impressionado. E eu conversando
com o homem que ia comandar o Brasil
naqueles proximos cinco anos. Era para
a reuniao durar 45 minutos e passou de
uma hora e meia. E saf certo de que se-
ria ministro.

Revenda - Na época, a equipe da

area econdmica entendeu as necessi-
dades da Agricultura?
Alysson Paolinelli - Alguns eram teimo-
sos, como o Delfim (Antdnio Delfim
Neto, Ministro da Fazenda de 1967 a
1974, e Ministro da Agricultura e Pla-
nejamento de 1979 a 1985), mas, com
0 tempo, entenderam e acreditaram na
gente. O Simonsen (Ministro da Fazen-
da de 1974 a 1979) também ajudou. O
Veloso (Joao Paulo dos Reis Veloso, Mi-
nistro do Planejamento de 1969 a 1979)
foi quem mais me apoiou no projeto do
Cerrado. Eu nem podia imaginar. Todos
acreditando nas minhas maluquices. Eu
dormia e acordava pensando em pro-
jetos. Conseguimos mandar mais de
1.500 técnicos para conhecer ciéncia
no mundo inteiro. Eles voltaram e aju-
daram a gente a fazer uma revolugao
no Campo.

Revenda - Como foi o inicio do tra-
balho no Ministério?
Alysson Paolinelli - Fui um ‘gastador’ la.
A agricultura foi eleita para dar uma
resposta a crise porque o Brasil pode-
ria quebrar em cinco anos. Afinal, vocé
nao muda o modelo industrial rapida-
mente. E ndo havia petroleo suficien-
te no Brasil para a economia rodar. O
que dava para resolver era no setor
de alimentos. Deixar de gastar com a
importagéo e passar a produzir para o
mercado interno e vender o excedente
no exterior. Mas eu tinha todo o apoio
da presidéncia e dos ministros. E deu
tudo certo. Embrapa, Emater, Polocen-
tro etc. Recebi trés bilhdes de ddlares
para incorporar trés milhdes de hecta-
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res do Cerrado a producéo nacional.
Assim, tocamos o bonde. Em cinco
anos, equilibbramos a balanca e, nos
anos 1980, o agronegocio disparou.
Criamos a tecnologia adequada e uma
nova agricultura tropical altamente sus-
tentavel. Que da ao mundo hoje, e vai
dar no futuro, a seguranca alimentar
gue amedronta todos os paises.

AgroRevenda - Qual sua opinido sobre
a participacéo dos empresarios nesses
projetos todos?

Alysson Paolinelli - Eu sempre confiei em
bons empresarios e isso me ajudou de-
mais. Toda vez que eu queria resolver
um problema, eu chamava os empre-
sérios de primeira linha e eles me da-
vam varias solugoes.

AgroRevenda - E como a oportunidade
do Prémio Nobel da Paz surgiu?

Alysson Paolinelli - Eu estava na sede
da FIESP (Federagdo das Industrias
do Estado de Sao Paulo), ao lado de
aguardan-
do o presidente da Republica. Eu fiz

empresarios e ministros,

uma palestra sobre irrigacao e depois,
quando estdvamos conversando sobre
0 assunto, o Roberto Rodrigues (ex-mi-
nistro da Agricultura e Coordenador do
Departamento de Agronegdcio da Fun-
dagéo Getulio Vargas) falou para todos
que eu era a pessoa indicada para re-
ceber o prémio. Eu virei para ele e dis-
se ‘Poxa, Roberto, vocé é meu irméo,
meu amigo, mas esta me deixando
constrangido. Vocé ja esteve em minha
fazenda e conhece um baldinho. Vocé
esta querendo colocar Belo Horizonte
dentro de um baldinho’.

AgroRevenda - O Governo Federal au-
mentou o nimero de adidos agricolas
nas embaixadas brasileiras. Qual sua
opinido sobre a melhor estratégia para
o Agro do Brasil?

Alysson Paolinelli - A ideia dos adidos
foi do Roberto Rodrigues, antes mes-

AR90

i O Pais pode irrigar

/70 milhdes de hectares
no futuro, mas hoje sé
Irriga 7%. Se juntar com

a Integracao, coloca 35
milhdes de hectares a
mais na producao efetiva.
Assim, ninguém vai
segurar nosso Agro.”

mo de ele ocupar o Ministério. E eu
sempre o apoiei. Em Brasilia, anda-
vamos e conversavamos muito sobre
esse assunto. E o Roberto deu sequ-
éncia légica quando se tornou minis-
tro. Esses adidos sdo muito compe-
tentes, criteriosos, estudam bastante
e tém capacidade de cumprir esse
papel. Vai ter um efeito enorme no
mercado internacional. Tenho espe-
ranca de que levemos mais adidos
ainda. Atualmente, exportamos para
173 paises, porém temos que abrir
ainda mais os mercados. Os grandes
importadores, em volume, sao impor-
tantes. Casos da China, Europa e dos
Estados Unidos. Mas temos espacos
interessantes e lucrativos em outros
mercados. E quero ressaltar o mara-
vilhoso trabalho desempenhado pela
ministra Teresa Cristina (Agricultura,
Pecuéria e Abastecimento — MAPA).
Ela € muito competente, gosto de-
mais dela, estd sendo decisiva para
0 NOSSO agro.

AgroRevenda - Como podemos reverter
os problemas da nossa imagem nega-
tiva no mundo em temas como quei-
madas e desmatamento?

Alysson Paolinelli - Primeiro, é funda-
mental regularizar a posse das pro-
priedades nessas dareas. SO assim
pode haver fiscalizagcdo e punicao
a quem desobedecer a lei. A irregu-
laridade é do pessoal de garimpo e
madeira que invade as terras devolu-
tas, que ndo pertencem a ninguém de
fato. Porém, também temos que di-
mensionar corretamente o problema.
Ndo é do tamanho que muita gente
alega. Sempre defendi que precisa-
mos definir, inicialmente, os limites de
uso de cada bioma. Quem faz isso é
a Ciéncia, que é verdadeira. Em Pi-
racicaba, atuo como catedratico em
um projeto nesse sentido. Estamos
trazendo professores de grandes uni-
versidades do mundo para conhecer
o Cerrado, o Pantanal, a Amazonia. E
fundamental levar esse conhecimento

AgroRevenda 11
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para la. Eu convivi com a Amazobnia

antes mesmo de ser ministro. Estive
|4, h&d mais de quarenta anos, e posso
dizer que até hoje ndo conheco direito
a Amazonia. E uma colcha de retalhos
de microbiomas, do tamanho de me-
tade do territério brasileiro. Por isso,
defendo que devemos pegar o que
ha de elite em pesquisas e analises
e levar para essas regides. Estabele-
cer quais os biomas, com precisao.
O que é a Amazbnia? Como deve ser
mexida? Pode ser alterada? E a forma
de respondermos ao mundo, princi-
palmente no caso das mentiras e dos
exageros. O que for bioma amazonico
ja prevé tecnologias, manejo integra-
do de florestas etc. Porém, tem o pro-
blema grave de viverem la 24 milhdes
de pessoas, com renda baixa, fome,
miséria, sem alternativas. E o mundo
tem que compreender isso. Vamos
botar essas pessoas l& como ani-

mais? Tirar todo mundo de 14?7 Nun-
ca ouvi uma boa resposta para essas
questdes. O que vai ser usado, o que
vai ser preservado, 0 manejo, as téc-
nicas a serem utilizadas, a sustenta-
bilidade das areas. Estou trabalhando
nisso ha seis anos, ja fizemos com o
Cerrado, o Governo sabe que esta-
mos pesquisando e estamos tendo
apoio. O Projeto Bioma vai dar uma
resposta de verdade para as mentiras
ditas dentro do Brasil e no Exterior. E
ajudar a combater o que é feito ilegal-
mente naquelas areas.

AgroRevenda - E as suas experiéncias com
a Integracéo Lavoura-Pecuaria-Floresta?

Alysson Paolinelli - Tenho grande prazer
em acompanhar esse processo todo
desde o inicio. E que agora pegou no
Brasil todo. A floresta, além de dar o
carbono zero na carne que produzimos
nessas dreas, garante também uma

espécie de ‘caderneta de poupanga’,
que antes gastava até oito anos e hoje
nao chega a seis anos. Gosto tanto
que faco integracdo da pecuéria com
lavoura ha dezoito anos. E, agora, vou
iniciar a integragdo também com flores-
tas. Posso garantir que é um dos pro-
jetos mais racionais que conhecgo. Ea
tecnologia que resolve o problema de
areas degradas nos tropicos brasilei-
ros e mundiais. Tenho trabalhado ulti-
mamente no Cerrado da Africa, que ¢
duas vezes o tamanho do Cerrado do
Brasil. E precisamos ajuda-los a fazer a
integragdo corretamente, mesmo com
as dificuldades de la. Na Africa, a maio-
ria dos paises tem organizagdo popula-
cional em formas tribais, que convivem
com o Estado formalmente instalado,
mas ha guerras, armamento pesado,
miséria, exploracéo etc. Eles enxergam
o Brasil como grande parceiro nesse
caminho. E é mesmo a grande solugéo,
eminentemente da tecnologia tropical,
que criamos nesses 40 anos em Nosso
Pais e sem possibilidades de ser ado-
tada nas regides temperadas do globo.
Uma safra de graos, oleaginosas ou
fibras, além da pastagem, com intensi-
ficagdo. Eu mesmo uso até oito animais
por hectare, com ganho de peso diario
de 800 quilogramas por dia, s6 com sal
mineral comum. S6 quando seca bas-
tante uso o proteinado. Da para ganhar
qualquer concorréncia aif fora. Os solos
sao manejados, recuperados todo ano,
a custo praticamente zero, porque o
que se planta de soja, milho, algodao
e forragem paga a reversao com fertili-
zagoes. Tranquilamente. Tecnologia que
veio para ficar. Vai ser uma das princi-
pais armas para o Brasil recuperar are-
as e produzir alimentos.

AgroRevenda - E a irrigacao,

sua nova paixao?

Alysson Paolinelli - Vocé esté vendo hoje,
no Planalto Central brasileiro, acima do
paralelo 24, nossos equipamentos de

AR90



irrigagao. E os trabalhos da Embrapa, “ O d d h " ’
das universidades e da iniciativa pri- I I lun O e OJe e
vada, desenvolvendo o que o mundo

nunca esperava. Produzir trés safras melhor dO que na mlnha

por ano. A primeira, a safra de verao,

com ganhos de até 17%. Na segunda época_ AS Informaccses

safra, que é muito arriscada, a irrigacéo

aumenta a produ¢do em 37%. E a ter- Séo fa bu |Osamente

ceira safra, que nao existia, e vai dar

100% porque ndo dava nada. O Pals répldas E as novas

pode irrigar 70 milhdes de hectares
no futuro e sé irriga 7% atualmente. Se

juntar as duas tecnologias, coloca 35 geracoes pa rtICI pam de
milhdes de hectares com agua e mais

a ILPF. Assim, ninguém vai segurar o tOdOS OS atos e fatOS
nosso Agro.

AgroRevenda - O futuro, entao, é positivo? q u e O m u n d O g era ] |SSO
Alysson Paolinelli - O mundo de hoje é é mu Ito Importa nte Eu

melhor do que na minha época. As in-

formagdes sdo fabulosamente rapidas d t | =

e as novas geragoes participam de to- acre I O ne as e q ue Vao
dos os atos e fatos que o mundo gera.

Isso & muito importante. Eu acredito |evar esse pa I,S pa ra frente,

nos jovens. Eles vdo levar esse pais

para frente, corrigindo os erros que co- CO rrlg I ndo OS erros q Ue

metemos no passado. O Brasil sozinho

pode abastecer 0 mundo de comida. Cometemos no passadO_”

Podem ficar sossegados. Rl

ALYSSON PAOLINELLI

PERFIL

# Nasceu em Bambui (MG) | 85 anos
# Casado | cinco filhos | 14 netos
# Formado em Engenharia Agrondmica | Universidade de Lavras (MG)
# Secretario de Agricultura de Minas Gerais durante trés mandatos
# Ministro da Agricultura
# Presidente do Banco do Estado de Minas Gerais
# Deputado federal
# Presidente da Confederacéo Nacional da Agricultura e Pecuaria (CNA)
# Presidente da Associacdo Brasileira dos Produtores
de Milho (ABRAMILHO)
# Diretor da Verde AgriTech

# Prémio ‘World Food Prize’,
em 2006
# Futuro: “Trabalhar, produzir

e pesquisar agronegécio

até morrer”

# Misséo: “So sou feliz
estudando e trabalhando”

# Mantra: “Fui, gracas a Deus,
um eterno estudioso”
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udo que envolve Primavera do Leste, municipio de ) Gros
do a 230 quildmetros da capital Cuiabg, tem ‘cheirinho de novo'. O
comemorou apenas 35 anos de emancipagdo em 2021. Nasceu em plen:
Cerrado brasileiro, ocupado por gente do Pais inteiro. E mergulhou co udo
marcou o avanco dos graos e das carnes na regiao Cer:]ﬁg@este.
ue néao escapou ao faro de Marcos Vimercati, que ocupava a
nte distribuidora e percebeu o momento de desenvolver a
0, principalmente no sul do MT e no Vale
onde as lavouras comei a floresc nterrar de vez a fama ¢
do como o ‘Vale dos E dos’.

¥
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FMC i

An Agricultural WW
Sciences Company

- JUNTOS, SOMOS
MAIS FORTES.

Sempre em busca de um crescimento mais sustentavel.

r

-
A FMC tem parcerias e fortalece dia ap6s dia os vinculos com ,f'

a Sinagro, compartilhando valores e principios. Colocamos ']
a disposicao um robusto portfélio com produtos inovadores.

A FMC tem investimentos em pesquisa e desenvolvimento

para levar aos parceiros as melhores solu¢cées em busca do
manejo eficaz e sustentavel ao mesmo tempo. E sempre um
orgulho caminhar junto de empresas, como a Sinagro, que £
valorizam o setor e estdao ao lado dos agricultores brasileiros.

Daniela Tavares
Diretora de marketing - FMC r K

O programa JUNTOS marca uma nova etapa entre a FMC,

os distribuidores e os agricultores, e busca multiplicar

solucoes personalizadas através de uma plataforma digital.

A ideia é conectar em um sé lugar todos os elos produtivos

da cadeia do agro e fazer com que todos se desenvolvam

juntos. A parceria com a Sinagro é a prova de que € possivel

e necessario crescer e caminhar lado a lado rumo a um futuro -
prospero, levando tecnologia e servicos inovadores. A FMC e o
tem solucoes e esta em nosso DNA estarmos préoximos dos
distribuidores e agricultores levando as melhores tecnologias. "

Vinicius Batista
Gerente de acesso ao mercado e clientes - FMC



Innova

PRODUTOR

:
] INOVAGAO QUE NOS CONECTA A VOCE.

A plataforma que une todos os protagonistas do agronegécio em prol do
— crescimento do setor. Sao'0s produtores e parceiros de todo o Brasil, juntos,
. revigorando o desenvolvimento sustentavel em um so lugar.

A cada compra, vocé conquista FMC Coins e resgata solucdes inovadoras
e muito mais para a sua cultura.

Cadastre-se: www.juntosfmc.com.br

ATENC A ESTE PRODUTO E PERIGOSO A SAUDE HUMANA, ANIMAL E AO MEIO AMBIENTE. USO AGRICOLA.
| _ VENDA SOB RECEITUARIO AGRONOMICO. CONSULTE SEMPRE UM AGRONOMO. INFORME-SE
| E REALIZE 0 MANEJO INTEGRADO DE PRAGAS. DESCARTE CORRETAMENTE AS EMBALAGENS E 0S RESTOS DOS
| PRODUTOS. LEIA ATENTAMENTE E SIGA AS INSTRUCOES CONTIDAS NO ROTULO, NA BULA E NA RECEITA. UTILIZE
0S EQUIPAMENTOS DE PROTEGAO INDIVIDUAL.

Copyright © Agosto 2021 FMC. Todos os direitos reservados.
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“E uma histéria muito bonita. O Marcos
sempre foi 0 sécio majoritario, a cabega
do empreendimento, um visionario nato.
Em uma década, o negécio alcangou
um sucesso absoluto, com um cres-
cimento metedrico”, descreve o atual
CEO do Grupo Sinagro, Renato de Al-
meida Guimaraes.

E fato. Mato Grosso assumiu a lideran-
¢a na produgéo nacional de graos e a
Sinagro decolou de vez. A rede de lojas
avangou pelas regides Sul e Leste, che-
gou a Mato Grosso do Sul, a Bahia, e,
depois a Goiés. Pioneira nas operacoes
de barter (tfroca de insumos por entre-
ga futura de gréos) na regiéo, passou
a comercializagdo de soja e milho. Tor-
nou-se referéncia na cadeia do agro no
Cerrado, atuando com defensivos, ferti-
lizantes, sementes, especialidades e ori-
ginagao de graos, oferecendo produtos
e servicos de qualidade, com elevado
nivel de inovagéo. Antes de completar
quinze anos, a empresa vislumbrou um
desafio. Sobreviver em um mundo cor-
porativo de intensa concentracéao, com
movimentagdo inigualavel de fusoes,
compras, vendas e associacoes. E nao
perdeu a oportunidade de alcangar lon-
gevidade no agribusiness. No final de
junho de 2015, oficializou a alianga com
a UPL, a maior Companhia de Agroqui-
micos da india e que ja expunha o por-
tfolio nas prateleiras da Sinagro havia
anos. A multinacional adquiriu parte do
negocio.

Quase trés anos depois, o tarimbado
executivo Renato Guimaraes chegou
para dirigir o novo modelo implantado,
aceitando o convite de Carlos Pellicer.
Levou para a Sinagro 28 anos de atu-
acdo na gigante Syngenta, uma bre-
ve incursdo na area de consultoria e
muita energia para trabalhar e ensinar
equipes a se motivarem continuamen-
te. “Eu e o Pellicer quase trabalhamos
juntos, em varias oportunidades. No

“ z

E fato. Mato Grosso assumiu

a lideranca na producao
nacional de graos e a Sinagro
decolou de vez. A rede de
lojas avancou pelas regides
Sul e Leste, chegou a Mato
Grosso do Sul, a Bahia, e,
depois a Goias. Pioneira nas
operacdes de barter (troca de
iINnsumos por entrega futura
de graos) na regidao, passou

a comercializacdao de soja e
milho. Tornou-se referéncia na
cadeia do agro no Cerrado”.

fim de 2017, fiz uma consultoria para
a Sinagro e ele me chamou para con-
versar, ndo tive como n&o aceitar um
desafio desta magnitude, e acabei
convencido por ele a assumir a pre-
sidéncia do Grupo Sinagro. Deixei a
minha empresa em “stand by” e er-
guemos o projeto”, relembra Renato.

No mesmo ano, nova tacada para
aperfeicoar ainda mais a gestdao e
governanga. O grupo repassou 46% das
atividades para o Global Capital Fund, um
tradicional fundo de investimentos das
llhas Mauricio. E d&-lhe mais crescimento.
O grande objetivo foi turbinar a éarea
de insumos. Na safra 2017 | 2018, os
insumos representaram cerca de 35% do
faturamento e a originagéo pelos demais
65%. Para armazenar os graos recebidos

com as vendas antes de negocia-los com
as tradings, a SinAgro mantinha quatro
armazéns em Mato Grosso. ‘A originacao
de gréos da suporte as operagbes de
barter e a necessidade em armazenagem
dos clientes. Hoje, mais de 50% das
vendas derivam das operagdes barter.
Queremos fortalecer ainda mais essas
operagdes, pois é a forma magica de
mitigarmos o risco do negdcio para
a Sinagro, e, principalmente, para o
produtor, que faz um hedge natural dos
seus custos, e tem a oportunidade de
especular com seus lucros” acrescenta o
CEO da Sinagro.

Outros movimentos importantes foram
manter a abertura de novos pontos de
venda, levando os servigos a Minas Ge-
rais, Tocantins e Para, e incrementar a
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participagdo de especialidades (biold-
gicos, nutrientes foliares e bioestimu-
lantes) na comercializacdo de insumos
dentro do grupo.

Um passo importante nessa visao foi
a inauguracdo da Bioplanta, empresa
produtora de fertilizantes foliares (VER
BOX), ao lado do Grupo Tapajés. ‘A
parceria entre os dois grupos ja é um
grande sucesso visto a rapidez com
que a Bioplanta e seus produtos se es-
tabeleceram no mercado e mostra que
0s investimentos realizados no setor de
nutrigdo vegetal em produtos de alta
tecnologia foi muito assertiva, ja que é
uma das areas do agronegocio brasilei-
ro que mais crescem no momento”, es-
clarece André Fagundes Jaco, Gerente
Comercial da Bioplanta.

A Sinagro também investe na pro-
ducéo agricola por meio da OpenAg
Farm, uma ampla area de 24.000ha
destinada a produgédo de soja, milho
e algodédo. “Nosso plano é transfor-
mar a OpenAg Farm em uma fazenda
modelo, onde as tecnologias de pon-

Escritorio da matriz do Grupo Sinagro em Goiénia,GO.

©

SINAGRO

ta possam ser testadas e integradas.
Vamos apoiar o produtor em toda a
sua cadeia produtiva, capacitando os
profissionais do setor, trabalhando em
parceria com empresas de ponta e
instituicoes de pesquisas, e, principal-
mente, difundindo melhores préaticas
para nossos clientes de forma renta-
vel e sustentavel”, pontua Guimaraes.

As boas préaticas foram reunidas apds
duas décadas de experiéncia da empre-
sa e, hoje, estao presentes em pontos
de varejo localizados em sete estados
do Pais. Além disso, esse conjunto de
aprendizados esta enraizado em cada
um dos colaboradores e formalizado
em um Decélogo, que expressa o cora-
¢ao da companhia. A ‘Cultura Sinagro’
é formada pelos valores que engajam
todos da equipe.

“Quando chegamos aqui, percebemos
que precisdvamos unir forgas para fazer
0 que devia ser feito: engajar as pessoas.
O Decélogo expressa os mandamentos
que desejamos vivenciar todos os dias.
Complexidade para dentro e simplicida-
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de para fora. Melhoria constante, foco
no cliente, simplicidade, espirito empre-
endedor, trabalho em equipe, gestao de
recursos, espirito familiar e determinagao.
E assim que seguimos, vivenciando a
nossa cultura”, diz Guimaraes.

O resultado foi que a entrega de cinco
anos chegou em trés anos. E agora,
0s desafios sdo ainda mais ambicio-
sos. Atingir oitenta e trés lojas até
2025. Estar em todo o Cerrado, de-
senvolver e atrair talentos. “Optamos
primariamente pelo crescimento orga-
nico, tendo uma estratégia clara, foca-
da na diferenciacdo de nossos servi-
¢os, com uma lideranca forte, cultura
organizacional estabelecida, foco em
desenvolver pessoas, adquirindo ta-
lentos, profissionais competentes, en-
gajados em nosso projeto”, sintetiza.

“Nossa principal estratégia é estarmos
proximos ao cliente, para suportar
suas tomadas de deciséo e resolugao
de problemas. O modelo de acesso
e interagéo esta formatado para que
0 Nnosso consultor esteja sempre ao
lado do produtor rural. A combinacéo
entre presenga, confianca e resultado
é a receita para que sejamos sempre
os primeiros a serem lembrados. O
sucesso na negociagao deve ser um
processo natural, por conta da cons-
trucdo do relacionamento durante a
safra”, diz o Diretor de Marketing do
Grupo Sinagro, Renato Miranda.

E essa ¢ uma tarefa que vem sendo
cumprida a risca. Atualmente, séo 750
colaboradores. O objetivo é ter 1.400
colaboradores nos préximos cinco anos.
E a equipe comercial saltando de 130
profissionais para 400. “O Brasil s vai ser
sustentavel se aplicar a melhor tecnologia
e aumentar a produtividade. Quimica,
genética, digital, biologia, tudo com uma
agricultura  sustentavel,

que respeita

todos os conceitos de ESG. E aqui entra

Nossa principal estrategia é

estarmos proximos ao cliente,
para suportar as tomadas

de decisao e resolucao de
problemas. Nosso modelo

de acesso e interacao esta
formatado para que o Nosso
consultor esteja sempre

ao lado do produtor rural.

A combinacao entre presenca,
confianca e resultado é a receita
para gue sejamos sempre os
primeiros a serem lembrados,

O SUCesSSO ha hegociacao

deve ser um processo natural
devido a toda a construcao do
relacionamento durante a safra”.

Renato Miranda,

Diretor de Marketing do Grupo Sinagro

novamente o papel da OpenAg Farm,
como um modelo de aplicagdo em
grandes éareas, de 10 até 15 mil hectares.
Fazer agricultura sustentavel, produtiva,
com altissima tecnologia e rentabilidade”,
resume o CEO.

N&o sem antes cravar a Unica arma
que nao pode ser descartada para atin-

gir novos vinte anos de fortuna para o
Grupo  Sinagro.
entende de lavoura, originacdo, loja,

“Quem efetivamente

insumos agricolas e negdécios sdo as
pessoas envolvidas nisso. Hoje, passo
meu tempo para que a empresa tenha
uma governanga clara, com comités
de trabalho, atuando fortemente em
uma agenda estratégica com todas
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Renato Miranda, diretor de Marketing do Grupo Sinagro.

as prioridades, garantindo que estas
sejam o foco da empresa. Esse é o
grande papel da gestdo. Aprendi isso
anos atras com um dos meus mestres,
0 Maércio Rezende. Ele disse para mim
que eu poderia esquecer o0 plano de
marketing em um avido, mas nunca a
agenda estratégica. Vocé nunca nasce
pronto ou com um aprendizado. Vocé
aprende com seus chefes e, principal-
mente, com seus times. A pandemia fez
com gque a gente se isolasse muito. E

eu percebi que a comunicacao com
a equipe era fundamental. Hoje, fago
questao de investir pelo menos uma
hora por dia com dois colaboradores,
escolhidos aleatoriamente, para saber
0 que estdo sentindo. Para ouvi-los,
saber dos seus anseios. Do diretor
as posigbes mais operacionais. Uma
hora do dia para falar com pessoas.
E isso é maravilhoso. Cuidar das pes-
soas, ouvi-las, principalmente neste
momento tao dificil”. Rl
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SINAGRO

Galicha do Norte (MT)

gy

Nova Xavantina (MT)

Queréncia (MT)




Entrada na pecuaria

a menos de um ano, o Grupo

Sinagro entrou no setor da pe-

cuaria. A empresa ja tem ca-
pacidade de atender entre 85% e 90%
dos gastos do pecuarista e projeta
vendas de R$ 35 milhdes para 2021,
dobrando o faturamento do primeiro
ano do projeto.

Até entéo focado na distribuicédo de
insumos para a agricultura, o Grupo
Sinagro investiu muito para estruturar
suas atividades na pecuaria. A empre-
sa tem capacidade para oferecer her-
bicidas de pastagem, inseticidas para
controle de pragas, como cigarrinhas
e lagartas, fertilizantes, nutricao ani-
mal e semente de pastagem.

Para os proximos cinco anos, a projegéo
de faturamento é de R$ 150 milhdes no
segmento. Isso sera feito com a expan-
sdo de atuagéo territorial, dos nimeros

de consultores e pecuaristas atendidos,
bem como do desenvolvimento de um =
portfélio completo que atenda a deman- =,

da do mercado.

A ideia de entrar no segmento veio da
constante expansao das lojas em di-

Al versas regides do Cerrado brasileiro. A
! companhia identificou que, em diversas
| fronteiras, a atividade dominante é a

pecudria. “Nés atendemos o pecuarista ol N Vi 1 %

com a venda de produtos e, principal- )‘_ r ‘?
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mente, com assisténcia técnica, levando

solugdes completas que aumentam a tec-

nologia no campo e, consequentemente,
a rentabilidade. Nossos consultores sao
capacitados para estarem préximos dos
nossos clientes, identificar demandas e
problemas na propriedade, bem como
atendé-los de forma assertiva e individu-
alizada”, afirma Guimaraes. AR




A relacdo da FMC com a
Sinagro se estende por todo o
grande Cerrado brasileiro em
7 estados: no amor pela terra
em diversas culturas e lavouras,
como soja, milho, arroz, feijao
e algodao. Nossos lacos sao
fortalecidos através de valores
e principios semelhantes, de
respeito as pessoas, trabalho
duro e resiliéncia para

superar os desafios.

Eu, pessoalmente, tenho uma
historia junto a Sinagro desde
quando atuei como Diretor do
Cerrado da FMC, conectando
pessoas e em busca de atender
as demandas e objetivos do
agro brasileiro. A cooperacao
com esse importante parceiro
segue firme e forte, com
resultados solidos e um
horizonte com excelentes
perspectivas pela frente.

Juntos, somos melhores.

Marcelo Magurno, ,,
Diretor Geral FMC Brasil

.
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PERFIL

* Nasceu em Limeira (SP) | 56 anos

» Casado | Quatro filhos

» Formado em Agronomia | Universidade Federal de Lavras
* 34 anos de Agronegocio

» Passagem por Sandoz, Novartis e Syngenta

* Mantra: “Vocé aprende de verdade com seu time

no trabalho. Comunicagdao com a equipe é fundamental.
Converso com eles todos os dias. Para saber o que estao

passando, como se sentem, os anseios. Do diretor a dreas

operacionais. E maravilhoso cuidar das suas pessoas.”

Renato Guimaraes,

CEO do Grupo Sinagro

“Tenho muito orgulho do que conseguimos entregar ao segmento”

oi uma jogada certeira. Como uma
paralela perfeita, bem aplicada no
adverséario. O jovem nascido em
Limeira amava as quadras de ténis. E
perseverou. Mas, depois de viajar para
conquistar a América, olhou para todos
os lados, viu que a concorréncia estava
melhor qualificada, e resolveu parar em

outros campos. Foi para Lavras (MG),

cursou Agronomia na Universidade
Federal e abragcou o Agro com o pul-
so forte de quem adora envergar uma
raquete. Atuou quase trés décadas
num gigante chamado Syngenta, fez
nome no setor e resolveu apostar em
uma carreira solitaria, como consultor.
Porém, ja tinha feito histéria e ‘fez cres-
cer os olhos’ de gente gralda. Aceitou o

desafio de um velho amigo para realizar
0 sonho de incrementar ainda mais um
empreendimento que j& ganhava corpo
no agronegdcio. Assim se fez a jornada
de Renato Guimarées dentro das quatro
linhas, na industria e distribuigéo de insu-
mos da terceira maior poténcia do setor.
E j& ‘deu match™? Que nada. O menino
de Limeira quer mais. Abrir lojas, lidar
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com gente, comandar a revolugao digital
e produtiva que o Brasil necessita para
oferecer alimentos, produtos de salde e
conforto para bilhdes de pessoas no pla-
neta inteiro. Acompanhe como.

AgroRevenda - Como foi sua entrada no
Agro? A familia é do segmento?

RG - N&o, tenho muitos dentistas na fa-
milia, incluindo o meu pai, meu irméo e
minha irma. Minha mae ¢é professora
aposentada. Nasci em Limeira e fui fazer
agronomia em Lavras. Entdo, sai da facul-
dade para o mundo, comegando como
todo agrénomo bom de servico deve
comecar, na assisténcia técnica aos pro-
dutores rurais. Atuei na Sandoz como re-
presentante técnico de vendas e cheguei
a um cargo diretivo 10 anos depois, mui-
to jovem, aos 33 anos de idade, porém,
com uma vontade enorme de vencer.

AgroRevenda - Mas antes da historia agri-
cola, teve uma forte paixao por esporte?

RG - Sou um amante do esporte, mas
o ténis me cativou. Amo jogar, e pratico
até hoje, jogando torneios master pelo
Brasil e pelo mundo. Na adolescéncia,
a paixao me levou aos Estados Unidos,
onde treinei durante dois meses em
uma academia em Miami. Mas uma coi-
sa muito importante em nossas vidas é
saber dos nossos limites e as escolhas
que vocé faz na vida. Percebi que havia
pelo menos uns quarenta jovens ameri-
canos que jogavam igual ou melhor do
que eu, incluindo brasileiros como eu,
com guem convivi, como o Luis Matar
(segundo tenista brasileiro com mais
titulos da Associagao dos Tenistas Pro-
fissionais) e o Eduardo Oncins. Até vol-
tei a jogar profissionalmente depois da
faculdade, mas percebi que meu tempo
havia passado, e resolvi mudar de area
definitivamente. Porém, devo muito do
meu sucesso ao ténis, em que aprendi
que vocé sé sera vencedor se batalhar
muito, nada cai nas suas maos de gra-
¢a, tudo vem de muito suor e esforgo.

AgroRevenda - Outro periodo importante
de sua atuacéo foi na Syngenta, certo?
RG - Sim, em empresas do grupo Syn-
genta. Tenho muito orgulho desses 28
anos. Foi uma grande escola, uma com-
panhia fantastica. Tivemos momentos im-
portantes No grupo, eu passei por diver-
sas dreas, mas 0 mercado me reconhece
como Diretor de Marketing. Foi uma hon-
ra trabalhar la, assim como hoje, quando
somos parceiros. Do mesmo modo que
temos parceria com a UPL, onde hoje
aprendo uma nova cultura, um outro jeito
de olhar 0 negécio. Os indianos séo se-
res fantasticos, muito parecidos com nds,
brasileiros. Gente do bem.

AgroRevenda - Como foi a experiéncia
de consultor?

RG - Eu resolvi sair da Syngenta e mon-
tei uma empresa de consultoria. Minha
ideia era levar o conhecimento que
adquiri, conversando e atuando com
peqguenas empresas internacionais in-
teressadas em participar do grande
‘boom’ do Agro Brasil. Eles nao tinham
conhecimento da complexidade que é
0 nosso pals. Fiz esse papel de trazer
e desenhar a estratégia inicial deles, de
costurar parcerias estratégicas, langar
novos produtos, até que eles pudessem
andar com as suas proprias pernas.

AgroRevenda - E af apareceu a UPL no
meio do caminho?

RG - Exato. Apareceu o Carlos Pellicer.
Quase trabalhamos juntos em vérias
oportunidades. Um grande lider, um
dos melhores que ja conheci em toda
a minha vida profissional. Conversamos
e acabei convencido por ele. Deixei a
minha empresa por um tempo, e er-
guemos o projeto Sinagro, no inicio de
2018.

AgroRevenda - Como foi entrar

nesse projeto?

RG - O Grupo Sinagro foi fundado por
Marcos Vimercati. Uma histéria muito

©
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bonita. Ele sempre foi 0 sécio majoritério,
a cabega do empreendimento. Um visio-
nario nato. Ocupava a geréncia de uma
importante distribuidora do Centro Oeste
e percebeu 0 momento oportuno de de-
senvolver a venda de insumos agrope-
cuarios no Mato Grosso, principalmente
no Vale do Araguaia, onde as lavouras
comegavam a florescer. Em uma década,
0 negocio era um sucesso absoluto, com
um crescimento meteodrico. Distribuicao
de insumos, originagéo de graos, produ-
¢ao, varias frentes de investimentos, e um
crescimento muito acelerado. Em 2014,
surgiu a oportunidade de ter a UPL como
sdcio. Trés anos depois, houve a entrada
do fundo de investimentos Global Capi-
tal Fund. E estamos crescendo muito.
Rumo a posicdo de uma grande pla-
taforma de insumos. O Agro vem com
uma consolidagao muito forte. Primei-
ro, foram os agricultores. Depois, as
industrias e agora é o momento da
consolidacéao da distribuigao.
AgroRevenda - Falando no assunto,
quais os planos da Sinagro?

RG - Chegarmos a mais oitenta lojas
em quatro anos. Nao queremos ser a
maior e sim a melhor plataforma de dis-
tribuigdo do Pais. Baseado em uma es-
tratégia clara, diferenciais competitivos
em servigcos para nossos clientes, uma
lideranga forte, e um sdélido conceito de
cultura organizacional. Nossa platafor-
ma tem essa vantagem. Crescimento
orgéanico, onde buscamos desenvolver
e comprar talentos, ndo empresas. A
estratégia precisa ser clara, implemen-
tavel, e a lideranga deve ter foco em
pessoas, € com um desenvolvimento
estruturado para o crescimento disrup-
tivo. Temos o apoio muito grande de
todos 0s nossos fornecedores e acio-
nistas, parceiros que percebem que
somos uma fonte de capilaridade para
eles, que estamos sempre, muito proxi-
mos de nossos clientes. Diferentemente
de outras empresas, nossa prioridade

ndo é adquirir empresas, apresentar
resultados de curto prazo, e sim ter
procurando
desenvolver e adquirir talentos, profis-

crescimento  sustentével,

sionais competentes, engajados em
nosso projeto, que queiram estar com
a Sinagro por um longo tempo.

AgroRevenda - E que sigam os ‘manda-
mentos’ da empresa?

RG - Exatamente. Os dez mandamen-
tos do Grupo Sinagro representam o
nosso coracao. Quando chegamos
aqui, em 2018, percebemos que pre-
cisdvamos unir as forcas para fazer o
que devia ser feito. Engajar as pessoas
em uma causa. Discutimos fortemente
com os lideres da organizagao para en-
tender 0 que era a ‘cultura da Sinagro’,
os elementos que nao abrirfamos mao,
€ que surgiram com o crescimento da
empresa. Desenvolvemos os dez man-
damentos, 0 que desejamos vivenciar
o tempo todo. Todos os dias, olhamos
e checamos se faz parte do que dese-
nhamos para nés. Complexidade para
dentro e simplicidade para fora. O de-
céalogo. Um dos maiores aprendizados
que tivemos na organizagdo. Trata de
melhoria constante, cliente, simplicida-
de, espirito empreendedor, trabalho em
equipe, gerir recursos, espirito familiar
e determinac&o. Tudo o que vamos de-
cidir alinhamos com o nosso decalogo.
A comunicacdo dentro da empresa.
Todos os funcionarios, sem excegéo,
conhecem. E assim que seguimos, Vi-
venciando a nossa cultura.
AgroRevenda - E como o conceito
acompanha as metas de negdcios?
RG - Temos feito um trabalho muito le-
gal ao lado de todo mundo. Cheguei
com um ‘business plan’ desenhado
pelos acionistas. O que era para en-
tregarmos em cinco anos, entregamos
em trés. E, no fim do ano passado,
fomos desafiados a criarmos um novo
plano, de novamente triplicar os negé-

Chegarmos a
Mmais oitenta
lojas em
quatro anos.
Nao queremos
ser a maior e
sim a melhor
plataforma de
distribuicao
do Pais”.

cios. Estamos em uma jornada bastante
agressiva, uma questao de vocé expandir
mesmo, estar em todo o Cerrado brasi-
leiro, aumentar o nimero de lojas, de-
senvolver e atrair pessoas que estejam
nessa jornada do agronegdcio, que é
muito dindmica. A guerra por talentos é
enorme. Precisamos atrair talentos para
a companhia, € precisamos, a0 mesmo
tempo, capacitar e desenvolver nossos
atuais lideres e colaboradores. S assim
chegaremos em nossos objetivos, com
pessoas certas, nas posicoes certas.

AgroRevenda - Quais os resultados obti-
dos até agora?

RG - Os resultados s&o excepcionais.
Conseguimos triplicar nossas receitas,
triplicar nossa rentabilidade, e triplicar
nossa area de atuacdo. Focamos nos
insumos agricolas, que hoje represen-
tam 65% de nosso faturamento, me-
lhoramos a qualidade do negécio da
nossa trade, que hoje tem um papel
fundamental na gestao de risco da Si-
nagro. Inauguramos a Bioplanta, que é
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nossa planta de produgao de nutrientes
foliares em Lucas Do Rio Verde. Cria-
mos também a OpenAg Farm, onde
transformaremos 0 modelo de capacitar
e difundir tecnologias no cerrado brasi-
leiro. Tudo isto em apenas trés anos.

AgroRevenda - O que € a Open Ag Farm
para a empresa?

RG - Utilizamos nossas areas de produ-
Gao agricola para juntar todas as tec-
nologias de ponta. O Brasil s6 vai ser
sustentavel se vocé aplicar a tecnologia
e aumentar a produtividade. Juntar as
tecnologias possiveis de se trazer. Qui-
mica, genética, biolégicos, manejo de
fertilidade, digital etc. Tudo isto com o
objetivo de aumentar a produtividade,
a rentabilidade, através de uma agricul-
tura sustentavel, que respeita todos os
conceitos de ESG. Algo que possamos
aplicar em nossas terras, grandes ére-
as, 10,15, 20 mil hectares, fazer agricul-
tura sustentavel, de altissima tecnologia
e rentabilidade, muito produtiva.

AgroRevenda - E o maior desafio para isto?
RG - Ter as pessoas certas nas posicoes
certas. Capacitar, desenvolver, reter e
atrair talentos. E o nosso grande objetivo.
Hoje, somos 750 colaboradores e sere-
mos 1.400 colaboradores em 2025. Nos-
sa equipe comercial tem 130 consultores
de vendas. E seremos 400 consultores
daqui quatro anos. E como construir um
time padronizado, com o mesmo ideal,
criar uma experiéncia diferente com nos-
sos clientes? Com grandes talentos. Te-
mos que formar este grupo, com pessoas
internas, com projetos nas universidades,
ou atraindo talentos que tenham nosso
DNA. Esta é a nossa grande meta.

AgroRevenda - Dentro da rotina do Agro-
negoécio, qual atividade mais te agrada?
RG - Quem efetivamente entende de la-
voura, originagéo, loja, insumos agrico-
las séo as pessoas que estao realmente
envolvidas nisso. Eu nao entendo nada

T A

disso. Eu gasto meu tempo para que
a empresa tenha uma governancga cla-
ra, com comités de trabalho, atuando
fortemente em uma agenda estratégica
com todas as prioridades para o curto
e médio prazo. E tento garantir que as
prioridades sejam o foco da empre-
sa. Esse é o grande papel da gestao.
Aprendi isso anos atrds com um dos
meus ‘mestres’. Ele disse para mim
que eu poderia esquecer o plano de
marketing em algum lugar, mas nun-
ca a agenda estratégica. Vocé nunca
nasce pronto ou com um aprendizado.
Vocé aprende com seus chefes, mas
principalmente com seus times de tra-
balho. Por exemplo, a pandemia fez
com que a gente se isolasse muito. E
eu percebi que a comunicagdo com
a equipe era fundamental. Hoje, fago
questao de investir pelo menos uma
hora por dia com dois colaboradores,
escolhidos aleatoriamente, para saber
0 que estao sentindo, ouvi-los, saber
dos seus anseios. Do diretor aos times
operacionais. Uma hora do dia para
falar com as pessoas. E isso é mara-
vilhoso. Cuidar das pessoas, principal-
mente neste momento téao dificil.

AgroRevenda - Como vocé analisa a safra
de inverno deste ano e a safra de verdo
que vai ser cultivada em 2021 — 20227

RG - Tivemos algumas adversidades
na safra 2020/2021. Com chuvas
atrasadas, que atropelaram o plantio
da soja. E acabaram prejudicaram o
plantio de milho e algodao na safri-
nha, que foi semeada tardiamente e
ainda sofreu golpes com seca e ge-
ada, afetando a produtividade. Mas
o resultado foi parcialmente com-
pensado pelos aumentos nos pregos
das commodity. Assim, o agricultor
acabou nao sofrendo tanto com as
margens. Nossas expectativas para a
safra 2021/2022 sao muito boas. Os pro-
dutores estao capitalizados, e investindo
fortemente em tecnologias. AR
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“EU FACO PARTE DA GERACAO ON.
E VOCE, VAI CONTINUAR OFF?”

EVOLUTION

0 FUNGICIDA COMPLETO COM ACAO MULTISSITIO
PARA ALTAS PRODUTIVIDADES.

Unico e Completo. Proteg3o definitiva contra
0 complexo de doencas da soja.

Acao multissitio e sistémica em uma formulagao
exclusiva, promovendo altas produtividades.

Tecnologia inovadora potencializando o manejo
de resisténcia com praticidade na aplicagao.

~ ESTE PRODUTO E PERIGOSO A SAUDE HUMANA, ANIMAL E AQ MEIO AMBIENTE; USO AGRICOLA; VENDA SOB RECEITUARIO AGRONOMICO; CONSULTE
ATEN Ao SEMPRE UM AGRONOMO; INFORME-SE E REALIZE O MANEJO INTEGRADO DE PRAGAS; DESCARTE CORRETAMENTE AS EMBALAGENS
E 0S RESTOS DOS PRODUTOS; LEIA ATENTAMENTE E SIGA AS INSTRUCOES CONTIDAS NO ROTULO, NA BULA E NA RECEITA. UTILIZE 0S

EQUIPAMENTOS DE PROTECAO INDIVIDUAL.

(@ /uplbr €; /brasilupl  upl-ltd.com/br
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Bioplanta Nutricao Vegetal

ma aposta em nutricao especial
das plantas, com fertilizantes
especiais. Foi a motivacdo que
levou a Sinagro a firmar sociedade com
o Grupo Tapajos e erguer a Bioplanta,
unidade localizada em Lucas do Rio

Verde, no coragdo de Mato Grosso.
Uma empresa especializada e de alta
tecnologia quando o assunto é ferti-
lizantes especiais, tanto foliar quanto
para sementes e adjuvantes. Inaugu-
rada oficialmente em 2020, atua na

regiao desenvolvendo produtos com
responsabilidade e qualidade superior.

A Bioplanta possui um moderno labo-
ratério para assegurar a qualidade de
seus produtos, a fim de garantir con-




sociedade entre Grupo Tapajos

Bioplanta Nutricao Vegetal:

e Grupo Sinagro.

Nossa principal meta é estar
sempre proximo ao NOSSO
cliente, para atendé-lo de

mManeira customizada, seja
com solucdes tecnoldgicas
desenvolvidas pelo nosso

corpo técnico ou por

atendimento personalizado,

encontrando a melhor

solucao de maneira individual,
entregando exatamente o

que ele precisa”.

André Fagundes Jacé,

Gerente Comercial da Bioplanta.

fiabilidade aos clientes. “Nossa prin-
cipal meta é estar sempre proximo ao
nosso cliente, para atendé-lo de ma-
neira customizada, seja com solugdes
tecnologicas desenvolvidas pelo nosso

corpo técnico ou por atendimento per-
sonalizado, encontrando a melhor solu-

¢ao de maneira individual, entregando
exatamente o0 que ele precisa. Mas isso
nao significa de maneira nenhuma bus-
car sempre as inovagdes tecnoldgicas,
pois é desta proximidade com o cliente
que surgem as melhores ideias”, crava
André Fagundes Jacé.
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A Koppert,

lider mundial em
controle bioldgico,
chegou ao Brasil
ha 10 anos e foi
pioneira na ado¢cao
de biodefensivos
em grandes
culturas. Para
tanto, contou

com parceiros
comercials como

o Grupo Sinagro. ,,

Gustavo Herrmann,
Diretor Comercial da Koppert
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¥ KOPPERT BRASIL.
UMA DECADA DE

PARCERIA COM 0S
PRODUTORES DE SOJA
ECOM A NATUREZA.

agtalk

A agricultura que queremos para
0 nosso futuro esta em nossas
maos, leia 0 ARcode com o seu

" ' - ..I 5 ] 2 "
celular e descubra os caminhos § r o : e y : M
para fazer parte dessa mudanca. o & Sy - |*- ; i T
- . L ; . AP T e s
(=] Y =]
1
. ‘E‘ «Lar  Desenvolvemos solucdes bioldgicas para tornar
rt

. .. . ..r-_
nossas lavouras mais Saudavels, seguras e produtlvas.

Porque é assim que se faz agricultura sustentavel:

ARDS DE TASIL

com um olho no bolso e o outro no futuro, respeitando
a vida e o meio ambiente. (OPPERI-

Saiba mais em KoppertBrasil10anos.com.br ou acesse Binf ¥ d [@koppert_brasil Tecnologia viva que transforma o campo
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NOVAS LOJAS EM MG, MS, TO, MA, PI

" O Grupo Sinagro ja inaugurou neste ano duas novas lojas de insumos, em Santa
Juliana, situada a Oeste do Alto Paranaiba, e em Sdo Gabriel do Oeste, em Mato
Grosso do Sul.

A abertura das unidades faz parte do projeto de expansao regional do Grupo para
levar tecnologia na forma de servicos e produtos, como sementes, fertilizantes,
defensivos agricolas, nutricdo foliar e bioldgicos aos agricultores e pecuaristas do
Cerrado brasileiro. A empresa também atua, desde agosto do ano passado, com
insumos para a criacdo de gado.

E quando o assunto é meta, o céu é o limite. Também esta no radar Sinagro marcar
presenca de varejo em novos estados, como Maranhado, Piaui e Rondobnia. Serdo
mais 50 novas lojas abertas nos préoximos trés anos. “Todas as mudancas sao

planejadas para estarmos mais proximos dos clientes. E levarmos eficiéncia ao
campo, fazendo boa gestdo, com agilidade nos negdcios”, conclui.

i GRUPO SINAGRO DISTRIBUIDORA DE INSUMOS
M AGRICOLAS EM AGRICULTURA E PECUARIA

h[#]! # Faturamento 2020 | 2021: R$1,4 bi (insumos agricolas)
q # 750 colaboradores | Meta de 1.400 colaboradores em 2025
# Equipe comercial de 130 colaboradores | Meta de 400 colaboradores em 2025
# Trade: Armazenagem e Comercializacdo de Graos - Faturamento
de R$ 600 milhdes em 2020
# Producdo Agricola (Graos e Sementes): faturamento de R$ 200 milhdes

IDEOLOGIA SINAGRO

Referéncia no Agronegdcio e na sociedade local
# Missdo: Suporte ao agricultor | Difusdo de tecnologias| Geracao de lucros
para produtores e acionistas | Respeitar as pessoas e a comunidades

#Visdo e Ambicao: torna-se uma das Top 5 Plataformas de Distribuicdo
de Insumos Agricolas do Brasil

# Valores: Credibilidade, Relacionamento, Comprometimento, Resiliéncia,
Respeito, Foco e Etica
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LINHA DO TEMPO
GRUPO SINAGRO

.......... Fundacao
da Sinagro.

_______ Eleita a maior
distribuidora
do Brasil.

........... Inicio da
producdo agricola
(Open Ag Farm).

............... Alianca com
a UPL.

novo modelo

de governanca:
Global Fund (46%),
UPL (45%)

e S3B (9%).

Novo projeto
de crescimento
Kairds 6.0.
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OPENAG FARM FAZENDAS

# 24 mil hectares

# Porto Alegre do Norte (MT): 3.500 ha de soja | 3.500 ha de milho

# Primavera do Leste (MT): 8.000 ha de soja | 4.500 ha de milho | 4.500 ha de algodao

DECALOGO SINAGRO

# Ambicdo por melhorar sempre

# Cliente no centro das nossas escolhas

# Botina no chdo, cliente na mdo

# Simplicidade no jeito de ser e fazer

# Uma empresa, uma familia

# Gastamos o essencial

# Nunca pegamos atalhos

# Espirito de dono

# Determinacado para superar momentos dificeis

# Somos melhores trabalhando em equipe

RECONHECIMENTOS

# Lugares Incriveis Para se Trabalhar
# Certificada Great Place To Work
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para derrubar a

Spodoptera frugiperda g |

Ty

Controlar a Spodoptera frugiperda fica mais facil com a ajuda de um
grande protetor, como Cartugen, o bioinseticida a base de baculovirus
que melhora a eficiéncia dos defensivos quimicos, protegendo
o potencial produtivo da soja, do milho e do algodao, agora e no futuro.

eficiente manejo ivi "' ’
o contol Cenamico T .
e no manejo da da Spodoptera Faturais ®

resisténcia frugiperda ‘ ‘o

compatibilidade
e mais eficacia com
defensivos quimicos

AgBiTech

Science. Nature. Viable Agriculture.
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E uma grande satisfacdo fazer
parte deste momento em

que a Sinagro compartilha

sua trajetodria e toda sua
contribuicao ao agro brasileiro.
A Syngenta se orgulha em
fazer parte desta historia desde
O inicio, acompanhando a sua
evolucdo, desafios e desejo de
levar aos agricultores sempre
as melhores solucdes em

prol de uma agricultura mais
sustentavel e rentavel.

NoOs reafirmamos nossa
parceira € Compromisso, e
acreditamos que temos um
proposito comum de continuar
a contribuir para a evolucao
da agricultura brasileira no
longo prazo. Sobretudo, por
meio do aprimoramento do
produtor, buscando o maximo
de eficiéncia, rentabilidade e
sustentabilidade, por meio de

tecnologias e inovacoes. ,,

Juan Pablo Llobet,

Diretor Regional da Syngenta
Protecao de Cultivos na América
Latina e Brasil
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SYNGENTA E SINAGRO

INOVAMOS '
JUNTO com VOCE

A Syngenta e a Sinagro, estdo sempre préoximas
de seus clientes para conhecer todos os desafios
do Agro e propor solucées INOVADORAS.

Esta é uma forte parceria que tem o objetivo de
aumentar a produtividade e alcancar as melhores
oportunidades de negécios.

fﬂﬂijl .

SERVICOS

el

RELACIONAMENTO

syngenta.
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Grupo Sinagro aposta em hub

de integracao para o setor

Grupo Sinagro passa por um

amplo processo de transforma-

cao digital e um de seus obje-
tivos é criar um hub de integracdo para
simplificar a experiéncia do produtor ru-
ral no uso de tecnologias digitais.

De acordo com Renato Guimaraes,
0 projeto de transformagao digital da
companhia passa por trés pilares: me-
Ihoria dos processos internos, melhoria
da interagéo e comunicagao com clien-
tes e integracéo de solugbes levadas
aos produtores.

‘O digital é um dos seis pilares estra-
tégicos de nosso planejamento para os
préximos cinco anos”, afirma Guima-
raes. “O crescimento da produtividade
da agricultura brasileira certamente pas-
sa pela melhoria das solugdes digitais”.

Portal
Além da digitalizagdo dos processos inter-
nos, como contratos, ferramentas de logisti-

cas, crédito e cobranga, CRM, entre outras,
o Grupo Sinagro também devera langar,
ainda em 2021, um Portal do Cliente.

“Essa plataforma tera como objetivo
muito mais do que a conveniéncia, mas
também trazer transparéncia aos nos-
sos clientes, que poderao de uma forma
muito mais pratica, por exemplo, checar
pedidos faturados, conferir situacéo de
crédito ou fazer o planejamento de en-
tregas de produtos”, diz o0 executivo.

Segundo Guimaraes, a empresa devera
investir no e-commerce, mas nao antes
de promover essa maior conexao com
os clientes. “Sabemos que os produ-
tores estdo no digital, mas o contato
presencial ainda é muito forte em nossa
cultura. Diferentemente de muitas plata-
formas de distribuicao, que buscam o
e-commerce para provar algo ao mer-
cado, nés temos como objetivo uma vi-
sdo bem mais de médio e longo prazo
com a nossa transformacao digital”. AR

Essa
plataforma
tera como

objetivo muito

mais do que a

conveniéncia,
mas também
trazer
transparéncia
A0S NOSSOS
clientes.




E com enorme
satisfacao que nds da
Nidera comemoramos
junto com a Sinagro os
20 anos de historia.

Como parceiros, estamos
diretamente conectados
no dia a dia, prestando
servicos de qualidade,
entregando sementes com
tecnologia e inovacao

aos agricultores em
diferentes regides do
Brasil, construindo juntos
esta jornada.

Parabéns a todas as
pessoas que fazem e
fizeram da Sinagro uma
empresa grande, prospera
e respeitada no

Agro Brasileiro. ,,

Marcos Costa,
Gerente de Marketing
Nidera Sementes - BR&PY

T P | R T AR o AT T
s - T
e T Y L R B " e b






o ‘i O precoce para quem a;"'" Em diferentes
& busca alta performance =+ 11 ambientes,
produtiva com -l 7 um sa hibrido.

qualidadede graos. :
' LANCAMENTO




A principal solu¢do financeira da Sinagro,
hoje, € o Barter. Ele permite que o pro-
dutor consiga ndo somente fazer o tra-
vamento do custo de producdo da sua
commodity, na aquisicdo de insumos,
mas também o ajuda a gerenciar todo o
risco de oscilacdes de precos daquilo que
ele compra de insumos agricolas para a
sua lavoura. Além disso, essa solucao fi-
nanceira permite que o produtor tenha
participacao na alta, para que ele nao tra-
ga a sua commodity num preco gue ele
considera baixo. Assim, ele pode participar do ganho da alta da soja, principalmente,
mas também do milho. No final do dia, a operacdo de Barter ajuda o produtor a
gerenciar os seus custos, mas também da a ele a oportunidade de obter ganhos na
participacao de alta.

A Sinagro nao esta olhando somente para as operacdes de Barter. A empresa tam-
bém estd bastante preocupada com a questdo do capital de giro que o produtor
tem para financiar a sua lavoura. Diante disso, a Sinagro vem buscando novas ope-
racoes estruturadas para ofertar ao cliente a melhor opgcdo em termos de capital de
giro, para gue ele possa cada vez mais reduzir o custo de plantio da sua lavoura.

Daniel Engels,
Diretor Financeiro do Grupo Sinagro
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DE MAXIMO RESULTADO
UM PROGRAMA
NUTRICIONAL

A ALTURA.
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Conheca as solucdes Ubyfol.

Tecnologia exclusiva para uma safra de alta UBYFOE

produtividade e total qualidade nos graos. Exceléncia em Nutricio Vegetal
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SINAGRO

PARCEIROS

# Defensivos: UPL, FMC e Syngenta

# Sementes: Advanta, Nidera Sementes, NK, KWS Sementes e Ellas Genética

# Fertilizantes: YARA, Mosaic Fertilizantes, FERTGROW e EuroChem

# Bioldgicos: AgBiTech e Koppert Biological Systems

# Especialidades; UPL, UnionAgro, Dimicron, SinFert, Ubyfol e Bioplanta Nutricdo Vegetal
# Pecuaria: PRESENCE, SOESP, SOCIL e UPL

DOIS ARMAZENS CLIMATIZADOS DE SEMENTES

# Capacidade total: 112 mil sacas
# Agua Boa (MT): 60 mil sacas
# Primavera do Leste: 52 mil sacas

QUATRO ARMAZENS DE ORIGINACAO DE GRAOS
# Capacidade total: 253 toneladas

# Sdo Félix (MT): 123 toneladas

# Queréncia (MT): 64 toneladas

# Canarana (MT): 42 toneladas

# Campo Verde (MT): 24 toneladas

O SINLOG conecta a transformacao logis-
tica a estratégia da SINAGRO, tendo como
objetivo desenvolver as competéncias em
gestdo logistica para assegurar o cresci-
mento nos proximos anos. Estamos cons-
truindo um planejamento para o médio e
longo prazo, alinhado a estratégia de cres-
cimento, buscando alcancar um diferencial
competitivo nas operacdes logisticas, forta-
lecendo experiéncias com os produtores,
assegurando um atendimento personali-
zado e diferenciado e garantindo entregas

£

mais rapidas e no prazo combinado. O SINLOG também atuard em gestao, controles,

processos, ferramentas e transformacao digital para garantir eficiéncia operacional, se

tornando referéncia em logistica com a capilaridade da distribuicdo. Temos uma jorna-
da de buscar e entregar os produtos aos nossos clientes em 24 horas.

Fabio Aratjo,

Diretor de Operacdes do Grupo Sinagro




KWS SEMENTES E A MARCA

QUE MAIS CRESCEU NO MERCADO
DE MILHO SAFRINHA NO BRASILg .«

PELO SEGUNDO ANO CONSECUTIVO.

Nosso agradecimento aos parceiros,
colaboradores e produtores.

-'E Acesse Nnosso site, NS siga nas redes sociais
r e saiba mais de nossos produtos.
J-:. kws-sementes

ok wslhiran

“Cmrscimm o mdathen o aonedo com &8 pesguls do rermecio Farmak da Kynotoo

DRI MG




capa

MAPA SINAGRO

BIOPLANTA NUTRICAO VEGETAL

mﬁﬁﬁ



A TECNOLOGIA AVANCADA URIGINAL
PARA SEMENTES DE PASTAGEM
EM SUAS MADS

A semente #Advanced é feita para
guem inova, plangja, muda e se
adapta. Na hora de plantar sua
forrageira, conte com mais de 35
anos de evolucdo neste segmento
cheio de desafios.
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lideres do agro

Trabalhar,
investir
e crescer!

O Agro sustentou a
economia brasileira
durante o pior momento da
pandemia. E, agora, aperta
0 pé no acelerador

ao quase quatro dezenas de

conversas com executivos que

fazem a diferenca no Agrone-
gocio internacional e brasileiro. De um
lado, o engenheiro-agrénomo que atra-
vessa a histéria do periodo mais rico
da agricultura e pecuéria verde e ama-
rela. De outro, dirigentes e lideres que
comandam empresas fornecedoras de
tecnologias que ajudam a fazenda na-
cional a levar alimentos e produtos de
salde e conforto para um bilhdo de ha-
bitantes do planeta. Agora, falamos de
uma plataforma de distribuicdo de insu-
mos agricolas que, em 2020, faturou R$
4,2 bilhdes, com 16.500 clientes e 1.500
funcionarios espalhados por nove esta-
dos e 100 lojas. O outro espago digital
surgiu no interior paulista e atua com
maquinas, implementos, insumos e me-
dicamentos veterinarios. Possui trés mi-
lhdes de visitantes ao més, 2,2 milhdes
de visitantes Unicos e mais de nove mi-
lhées de péaginas vistas no site. E um
gigante de nutricao e fisiologia vegetal,
com sede global em lIsrael, participa-
cédo em 80 paises, 11 mil funcionérios
espalhados pelo mundo e faturamento
bruto de US$ 5 bilhdes. Um ano de re-
flexdo sob a batuta de Marcelo Prado,
da MPrado Consultoria Empresarial. O
sébio e os lideres. Em mais um capitulo
da série destacada pela Revista Agro-
Revenda para vocé.
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com 0s aspectos do meio ambiente, na
agenda social, sem sombra de dulvida,
combatendo as disparidades econémicas e
sociais do Brasil. E como podemos agir nas
comunidades onde estamos, melhorando a
qualidade de vida da populagéo, e ndo sé do
nosso time. Temos varios eventos cobrindo
grande parte da area onde atuamos. E somos
uma companhia com as contas auditadas por
empresas especializadas do setor.

Nao vejo o Brasil chegando a um desenho
como o da distribuicao norte-americana em
um periodo muito curto. Sou do tempo em que
falavamos de 7.500 distribuidores e, hoje, séo
5.500. Apesar das estatisticas ndo serem muito
boas. Quem conhece a expansao do agro no
Brasil, se pegarmos as décadas de 1980 e 1990,
com a conquista do Centro-Oeste, chegamos a
um ndmero enorme de lojas. E o processo de
consolidagdo comegou ha muitos anos e é
ireversivel. Grandes empresas estdo envolvidas
neste processo, comprando outras para ganhar
massa criica e fazer algo diferenciado. Ter
proposta de valor para oferecer ao cliente.
Quem oferece essa proposta ao cliente vai
permanecer. Mas o que o setor tem que fazer
€ profissionalizar bem mais a governanca.
Trabalhei 37 anos no agro, no setor de insumos
e na distribuiggdo. Conhego gente que construiu
empresas excelentes, mas também conhego
outras que carecem de boa governanga. Somos
conhecidos como o pais em que achamos
muito, observamos um pouco e ndo medimos
nada. E a mudanca vai ser comandada pelo
agricultor, porque ele é o demandante por
produtos, senvicos e tecnologias embarcadas.
A proposta da AgroGalaxy é ter um local onde
0 agricultor possa encontrar tudo isso. O cliente
nao tem tempo para rodar a cidade inteira para
conseguir produtos.

As lojas do futuro serdo centros de trocas,
conhecimento e capacitacdo. De olho no
mercado e nas tecnologias. E de convivéncia.
E ndo vai ser necessario galpfo, édrea de
defensivos, ragcao e sementes. Pontos logisticos
irao atender o agricultor. Até porque ele ndo quer
ter o produto o tempo inteiro na fazenda, e sim
apenas quando for necesséario. Quem armazena
somos nés. E seguranga para o agricuttor.

O cliente é o rei na tomada de deciséo, vai
escolher o que deseja utilizar. A distribuicao
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passou por grandes fusdes nos Ultimos anos.
Grandes companhias, excelentes portfolios.
O cliente quer ver e conhecer. E a empresa
quer mostrar. Temos parcerias soélidas com
os fornecedores, fomentamos a demanda no
campo. Mostrar ao agricultor, na propriedade
dele, como a tecnologia opera. E levar
resultado para ele. As empresas precisam
entender isso. Fechamos com o fornecedor
as melhores equagdes de tecnologia, boa
aplicacao e resultados. O trabalho precisa ser
muito bem-feito no campo, com a parceria
dos distribuidores, com empresas como
a AgroGalaxy. S6 achar que tem a melhor
tecnologia n&o resolve o problema.

Depois de tanto tempo sem eventos presenciais,
acredito que vamos vivenciar encontros,
exposicoes, congressos e semindrios hibridos no
futuro, até por causa da revolugéo causada pela
pandemia. E vejo com bons olhos. Serd uma
combinagao que vai trazer mais novidades para
0 segmento. E da para criar muita coisa diferente,
antes mesmo de comegar as atividades. Junto
da interagdo que tanto agrada a todos nds: os
produtores, os pesquisadores, oS empresarios,
0s profissionais da cadeia inteira.

Pensando no Agro 50 e nos desafios que
temos pela frente com a conexdo em um pais
tao gigantesco, acredito que o agricultor, de
certa maneira, ja esté forgando o setor a ir por
esse caminho da aceleracdo da digitalizacao
dentro da porteira. Veja o contato atual dele
com a empresa. Todo mundo usa o WhatsApp
no Brasil e as conexdes com outros aplicativos,
permitindo que ele e os funcionarios acessem
o0s sistemas e fagam uma gestdo melhor dos
negacios. Por exemplo, langamos o aplicativo do
agricultor, o AgroGalaxy, uma experiéncia legal,
com toda a parte para o cliente gerir o negécio
e noés podemos mandar muita informacao
para ele, videos que demonstram tecnologias,
ajustadas pelos nossos fornecedores. Por outro
lado, tem a agricultura de precisao. E outro
caminho sem volta. Podemos melhorar muito o
uso de insumos até por talh&o. Temos de duas a
trés safras por ano na mesma &rea, precisamos
entregar boas informagdes meteoroldgicas as
fazendas. As maquinas estdo sendo medidas
sobre o trabalho que realizam no campo em
tempo real, on-line. E ja falei sobre esse tema,
mas repito. Somos competitivos na agricultura,
mas, se medirmos um pouco mais nossas

operagdes, poderemos ser imbativeis. Sou
apaixonado pelo agro e vejo o brasileiro como
invencivel. Nao é filosofia. Nosso pals vai se
tornar cada vez mais critico no forecimento
mundial de alimentos, mas temos competidores
e precisamos trabalhar melhor.

O agricultor sabe que os insumos representam
42% do custo total de produgéo. Logicamente,
quando ele esta mais capitalizado, e estamos
vivendo um circulo virtuoso das commodities
agricolas, acaba antecipando as compras
e garantindo os custos da safra seguinte. E
cada ano é realmente uma histéria diferente
quando falamos de plantio e colheita. Somos
uma indUstria a céu aberto de verdade. Por
exemplo, tivemos perdas na safrinha deste ano
com a seca e 0 atraso no plantio. Mas também
nunca vimos o milho com os pregos atuais. O
que é uma oportunidade de capitalizagéo para
0 agricultor ter. Tanto para si como para rodar o
negécio dele.

Nao podemos somente parecer sustentaveis.
E sim ser e mostrar o nosso cuidado com
a sustentabilidade total do agronegécio,
incluindo o meio ambiente e o lado social, é
claro. Temos que deixar um legado também
nesta area. As comunidades, as regides devem
se desenvolver integraimente, ndo s6 com o
agro. E podemos ajudar mais a transformar o
Brasil. Melhorar o ambiente de trabalho, deixar
um legado verdadeiro. Vamos cuidar para a
minoria n&o criar mais 0s problemas que vém
criando. E sempre por meio da iniciativa das
liderangas do segmento.

Quero ajudar mais uma vez a transformar o agro
brasileiro. Acredito no que estou fazendo, relutei
um pouco para voltar a ativa e, agora, quero
fazer parte dessa evolugéo. Conte com a gente,
com 0 nosso trabalho, estamos ai para ajudar o
agricultor e a agricultura do Pais.
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GUSTAVO
VASQUES

CEO DA ICL AMERICA DO SUL

A empresa foi fundada em 1965, como
Produguimica, uma empresa familiar, e,
desde entéo, vende e produz fertilizantes
especiais. Produtos acabados, semiaca-
bados e matéria-prima para outros fa-
bricantes. E, também, uma linha propria
para venda direta aos produtores, que
hoje é o principal negécio. Em 2016, foi
comprada pela Compass Minerals, e ad-
quirida pela ICL recentemente, para aju-
darmos o Agronegocio do Brasil.

A Agricultura € uma vocagdo em nosso
Pais e, apesar dos avangos em genéti-
ca, uso de insumos e tecnologia, temos
bastante a avancar em nutricao vegetal.
Estamos ha muito tempo no mercado,
mas s6 recentemente temos recebido re-
cursos para conquistar de vez o mercado
de tecnologias combinadas. Nosso por-
tfélio € amplo, temos um programa nu-
tricional completo, o Supera, com fertili-
zantes de solo, foliares, auxiliares como
adjuvantes e bioestimulantes. Isso esta

se tornando cada vez mais comum nas

lavouras. Mas temos um terreno bem
grande a ganhar, ha poucos produtores
adotando essas novas tecnologias. O
que acaba estimulando a industria e o
mercado a levar mais solugoes. Vai ser
um ponto fundamental para ganhos de
produtividade no campo.

Vejo iniciativas, como a biofortificacao,
como uma nova fronteira de tecnolo-
gias a ser explorada pelos produtores
e pelas empresas de insumos. Como a
deficiéncia de selénio e outros elemen-
tos de nutricao, que podem ser agre-
gados pelos insumos e pela propria
cultura, capturando o valor dentro da
mesma cadeia de alimentos. A expec-
tativa é para esse cenario comum. E
um dos caminhos que nossa compa-
nhia acredita e investe. H4 um futuro

promissor aqui, para a cadeia toda.

O que a gente tem visto € uma barreira
de entrada cada vez mais alta em ter-
mos de escala, inovagao, tecnologia. E
qualidade do ponto de vista de produ-
Gao, venda e assessoria ho campo. O
produtor sabe diferenciar qualidade e
diferenca hoje. Ele constréi o progra-
ma nutricional com o tempo e de olho

nos resultados, safra a safra. E essa
abordagem vai fazendo a diferenca. Na
nutricdo vegetal, isso nem sempre foi o
costume. Mas esta sendo mais e mais
atualmente.

O excesso de ofertas pode até confun-
dir o produtor, mas, na nossa empre-
sa, procuramos divulgar os produtos,
explicar para 0 que servem, sempre
destacando a Ciéncia que esta por
trés deles, com dados, informagoes de
campo, de varias regides do Brasil. To-
das podem funcionar bem. E assim que
trabalhamos com o homem do campo.
Sobre a inteligéncia artificial, estamos
trocando informacdes com lavradores,
revendedores, distribuidores, parcerias
para que as tecnologias ajudem o pro-
dutor na fazenda. Estamos procurando
constantemente as melhores ferramen-
tas digitais para 0os nossos clientes.

E sensacional a captacao de recursos e
a capitalizagdo que o agro experimenta.
E mais uma etapa de profissionalizagao
do setor. Deve ser assim sempre. E aju-
dar a geragao de riqueza e tecnologia,
no segmento e dentre os investidores de
maneira geral. E um avango que encon-
tra as distancias e mostra como a ativida-
de agricola é sustentavel. E precisamos
demonstrar isso. Somos uma companhia
de capital aberto e vemos isso com cla-
reza, abrindo NOSSO COMPromisso Sus-
tentavel, sendo lideres a conquistar selos
de integridade social.

As iniciativas de cooperativas e outras
companhias em fortalecer o segmento da
nutricdo vegetal sao bem-vindas. Temos
espaco no mercado, produtividade a ser
ganha, opgbes de produtores adotarem
essas tecnologias. Ja a questdo da mar-
ca propria penso que funciona bem para
marcas consagradas. Vai trazer sucesso
as cooperativas. Nos temos uma divisédo
industrial na América do Sul e trabalha-
mOoS e respiramos isso no nosso dia a
dia. Temos vérios parceiros, na industria,
e inclusive varias cooperativas. Fazemos
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lideres do agro

MARCELO
PRADO

CEO DA MPRADO
CONSULTORIA EMPRESARIAL

No setor agro, ainda existe grande resisténcia
diante do mundo digital e do comércio
eletronico. Os grandes atores do segmento
precisam acordar para isso. O presente ja
¢ o mundo digital. Logicamente, o mundo
presencial, as
importante. E o primordial vai ser juntar o
digital e o fisico. E todos os empreendedores
necessitam entender que em um negdcio nédo
tem essa questédo de sorte, e sim de fazer
as escolhas certas, ter visao e apostar nas
tendéncias corretas.

lojas, também é muito

Fizemos um estudo com os filhos de agricultores
e pecuaristas brasileiros e vimos que 75% deles
acreditam totalmente no mundo digital, 23%
confiam muito e apenas 2% apostam em parte.
Se somar isso, todos entendem que as coisas
todas vao passar pelo digital.

A sustentabilidade total € o conceito da moda.
Quando vocé faz um negécio totalmente
digital, desfaz a movimentagao desnecesséria
de diversos  produtos. grande
contribuicdo do agronegdcio seria mensurar

Uma

a eficiéncia das plataformas digitais nesta
economia de recursos para as questoes
sociais, ambientais e de governanga tao
valorizadas atualmente.

O Agro descobriu que precisa falar mais e
melhor com a cidade. Sobre producéo de
alimentos, geracéo de empregos, protecao ao
meio ambiente, contribuicao para o Produto
Interno Bruto (PIB) do Brasil. E gente que faz
errado tem em todas as areas. A comunidade
urbana generaliza demais e nao valoriza
como deveria o trabalho feito pela fazenda
em nome da sustentabilidade ambiental. Mas,
conseguiremos, POUCO a pouco, reverter essa
imagem ruim, distorcida, e ver reconhecido o
excelente trabalho feito pelo segmento.

As mulheres tém crescido de importancia
no Agro, nas propriedades isso € uma
realidade, mas nas posigoes-chaves
das grandes empresas ainda temos um
caminho longo a percorrer. Também acho

importante a posicao de executivos que
sejam conselheiros independentes, que
tragam contraponto, préticas positivas de
outras empresas, contribuam com debates
mais amplos e completos no Conselho.
Assim, as decisbes tomadas ficam mais
precisas e assertivas.

Mesmo com o processo de consolidagao
em varios setores, continuaram sobrevivendo
os grandes, os médios e os pequenos. E
convivem pacificamente. Mas, o que faz a
diferenga afinal? A competéncia, a estratégia
diferenciada, a qualidade de interagdo com
o cliente. Muitas redes locais de farmacias e
supermercados no Brasil inteiro permanecem
crescendo, ao lado de grandes redes.

Imagino uma loja de insumos do
futuro como um escritério igual ao da
XP Investimentos.
lugar
reunidées, promover interagdes, ambiente

Com vaérias mesas,
computadores, gostoso de fazer
para tomar um lanche, um chimarrdao ou
café, mas néo vai ter o cheiro de insumos,
da ragéo e dos defensivos, e sim ser um
ambiente bonito, gostoso e confortavel. E
grandes marcas das revendas com centros
de distribuicéo, absolutamente eficientes,
fazendo as entregas para os clientes.

Temos dados de pesquisa no Brasil que
mostram que 25 mil propriedades agricolas,
que representam 0,5% do total, produzem
52% de toda a producéo. E 2,5 milhdes de
propriedades que nao conseguem atingir
um rendimento de dois salarios-minimos por
més. Al é facil saber quanto temos a evoluir e
crescer no quesito nutricdo das plantas.

Estou
h4 mais de vinte anos. Naquela época,
costumédvamos usar o adubo NPK e os
defensivos. Os fertilizantes especiais entram
como complemento da nutricdo ou para
corrigir
folhas. Mas a genética das plantas evoluiu
demais, o potencial produtivo € muito alto, o
fertilizante especial ja entra no planejamento
basico do plantio até a fase de granagéo
das plantas. Hoje, a gente percebe o volume

fora de uma empresa agricola

uma deficiéncia identificada nas

enorme de produtos para potencializar a
produtividade, como derivados de algas,
orgénicos, derivados maritimos etc. Sao
centenas de opgdes. A complexidade da
nutricao tem se tornado cada vez maior. O
que enaltece a importancia de o produtor
rural ter um bom agrénomo, para analisar
bem todas as possibilidades E ainda
assistimos ao uso intensivo da inteligéncia
artificial em todos os ramos.
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Carlao da Publique é eleito o Profissional
do Periodo na XIX Mostra ABMRA

Fundador do Grupo Publique também comemora os 33 anos de atividades da Agéncia

Dor sua contribuigdo a atividade de

comunicagdo e marketing rural e ao

Agronegécio brasileiro, o jornalista e
fundador do Grupo Publique, Carlos Alberto da
Silva, o ‘Carlao da Publique’, foi eleito ‘Profissional
do Periodo’ na XIX Mostra de Comunicacéo
Agro ABMRA, a mais importante premiacao
de marketing e comunicagéo de profissionais,
agéncias e empresas do setor. Os premiados da
Mostra, organizada pela Associagéo Brasileira de
Marketing Rural e Agronegécio, foram escolhidos
por uma banca de 12 jurados, especialistas dos

mais variados segmentos de comunicagao.

“Muita emocao e alegria ao ganhar esse pré-
mio exatamente no més do aniversario de 33
anos do Grupo Publique. O mérito é de todos
aqueles que nos ajudaram ao longo desta
caminhada. Obrigado a todos os nossos co-
laboradores, a todos que trabalham e que ja
trabalharam conosco, aos Nossos clientes, aos
nossos amigos, a diretoria da ABMRA. A todos
vocés, eu dedico esse troféu maravilhoso, que
marca um ponto muito importante na minha
carreira. E também um ponto de inflexdo, de
reinvencao, afinal, ninguém fica no mercado 33
anos se nao fizer coisas novas todos os dias.
E esse prémio € um incentivo para continuar-

mos nesse caminho, que é o da inovagéo, da
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valorizagao cada vez maior do nosso querido
agronegoécio”, agradeceu Carléo da Publique,
informando ter recebido mais de uma centena

de mensagens de felicitagoes.

O prémio ABMRA homenageia campanhas,
programas, cases e profissionais do Pais
inteiro. “O Carlao fez muito neste ano pelo
agro, desempenhando um papel brilhante em
posicionar a agricultura brasileira de maneira
clara, moderna, efetiva e coerente. Mostrando
para todos os cantos do Brasil e do mundo
a importancia e a relevancia do setor”, des-
tacou o apresentador da ceriménia, Pablo
Valler, coordenador de Jornalismo do Canal

Rural. Em formato on-line, o evento foi trans-

AQUELE ABRACO!

mitido pelo canal da ABMRA no YouTube.

O Grupo Publique conhece a realidade do
agro brasileiro e a necessidade de cada
cliente. Focado 100% em Agronegécio, é
constituido por diversas unidades de negd-
cios. A Publique Agéncia de Propaganda e
Marketing, que oferece solugbes em marke-
ting e comunicacéo, com énfase em audio-
visual e forte presenca nas midias e redes
sociais, além da criagdo de produtos cus-
tomizados para as grandes corporagoes.
E em Plataformas de Midia que estdo em
diferentes estagios de maturacéo: as con-
sagradas Agrorevenda e Fala Carldo, e as
startups Falando de Bichos, Recalculando,

Turista Profissional e AgroCoopeRativas. Rl

“Parabéns, meu grande amigo. Merecido prémio, que retrata e materializa sua competéncia e seu
trabalho no Agro brasileiro. Muito honrado em ser seu amigo nesta estrada da vida. Show”.
Carlos Vivacqua, diretor da Genex e membro do Conselho da ASBIA

“Parabéns, Carlao e toda equipe. Acompanhamos a divulgacéo. Mais do que merecido”.

Paulo Tiburcio, presidente Executivo da ANDAV

“Parabéns, Carlao. Justo reconhecimento ao seu trabalho. Celebre a conquista. Abrago”.

Marcelo Borges Lopes, diretor de Vendas da John Deere

“Super merecido. Um cidadao que engrandece os prémios que recebe. Seus fas espalhados por este
Brasil Agro afora te dao os parabéns. Abrago, Carlao”.

Eloy Barsch, fundador do Grupo Agrogquima

“Parabéns, Carldo. Merecido. Vocé tem uma vida dedicada ao nosso Agro, comunicando muito bem,

h& muitos anos. Muito sucesso”.

Geraldo Borges, presidente da Associagao Brasileira dos Produtores de Leite (Abraleite)

“Merecido. Parabéns”.

Jacyr Costa Filho, presidente do Conselho Superior do Agronegacio (Cosag)

‘Amigo Carlao. Parabéns pela conquista. Vocé é um verdadeiro heréi da comunicagdo. Sempre na

prateleira de cima do Agronegdcio”.
Itamar Netto, presidente da ABCB Senepol

“Fala Carlao. Meu amigo, parabéns pelo Prémio Profissional do Periodo ABMRA. Um justo
reconhecimento a quem fez muito, faz muito e que, sem ou com pandemia, se reinventa e reinventa
a comunicagao do Agro. Que essa metarmorfose ambulante, que agrega a toda cadeia do Agro,
persista sempre dentro de vocé. Grande abraco do seu amigo”

Daniel Baptistella, ex-presidente da ABMRA

“Ail sim, gostei. Parabéns, muito merecido, um trabalho bacana, descontraido, disruptivo, muito bom.
Colocando gente diferente para falar do agronegécio, de um jeito bem descontraido”.

Mauricio Coelho, Grupo Cabo Verde

“0, meu amigo, foi uma homenagem muito justa. Que reconhecimento legal, fico feliz por vocé. Até
porque vocé é um exemplo para todos nés, tem um trabalho feito com prazer, satisfacéo, alegria.
Vocé irradia coisas positivas, tanto profissionalmente como na vida pessoal. Vocé é um cara do bem
e merece tudo o que tem conquistado. E tenho certeza de que ainda vai muito longe porque vocé é
muito querido, tem talento. Parabéns, torgo muito por vocé”.

Marcelo Prado, MPrado Consultoria Empresarial
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Hormonios e antibidticos: mitos
e verdades na nutricao animal

Mercado de nutricao coloca a disposicao do criador métodos capazes de tornar
seu trabalho mais produtivo, rentavel e sustentavel
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crescente 0 nimero de consu-

midores de carne e leite depa-

rando-se com diversas duvidas
em relagdo a seguranca e procedéncia
desses alimentos de origem animal. De
fato, algumas pessoas tendem a asso-
ciar os avangos da pecuaria nas Ultimas
décadas e a reducéo do ciclo entre as
fases de vida da criacdo com 0 uso
de possiveis substancias nos animais,
como hormdnios ou antibidticos, para
favorecer o aumento na produtividade,
no ganho de peso e na precocidade de
terminagdo dos animais. Diante disso,
surgem duvidas se os animais recebem
mesmo esses compostos, se eles estdo
presentes nos produtos e derivados de
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origem animal, se podem comprometer
a qualidade e se, quando consumidos,
podem trazer riscos para a salde hu-
mana ao longo do tempo.

No geral, a palavra horménio nao é
bem aceita na sociedade. A falta de
conhecimento faz com que 0s consu-
midores se assustem quando dizemos
que diversos setores da agropecuaria
fazem uso dessas biomoléculas. Re-
almente, podemos dizer que ainda ha
muitas controvérsias sobre o assunto,
no entanto, os hormonios sdo molé-
culas seguras desde que utilizadas da
maneira adequada, acompanhadas por
profissionais capacitados e rastreadas

A produgéo de carne vermelha no Brasil esta cada vez melhor em todos os aspectos.

pelas autoridades sanitérias. Além dis-
SO, seria muita ingenuidade acreditar
que estamos livres dessas biomolé-
culas, j& que o préprio metabolismo,
ndo sé dos animais como também de
qualquer outro ser vivo, produz estes
compostos de maneira natural. Em de-
finicdo, os hormonios sdo biomoléculas
naturais produzidas por todos 0s seres
vivos. Sua fungéo bioldgica é participar
do sistema de regulagéo fisiolégica em
complementariedade a atividade regu-
latéria do sistema nervoso. No organis-
mo, eles funcionam como mensageiros
quimicos que participam da comunica-
¢éo célula a célula a partir de intera-
¢bes muito especificas do tipo “chave-
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-fechadura”. Por esse motivo, entender
o sistema de acéo hormonal é bastante
complexo, pois essas biomoléculas es-
tdo amplamente envolvidas na regula-
¢ao de inUmeras vias bioquimicas celu-
lares presentes em diferentes sistemas
metabdlicos, entre eles, o sistema de
crescimento e reproducéo.

No campo, a utilizagédo de horménios é
fundamental em diferentes processos
na criagdo. Na pecuaria de corte, a apli-
cagéo de hormbnios na fase de cria se
faz necesséria para a execugao de pro-
tocolos para a realizagdo da insemina-
cao artificial em tempo fixo (IATF). Esse
tipo de manejo, além de ser bastante
eficaz e seguro, tem como objetivo pro-
mover a sincronizagdo da ovulacéo de
maneira padronizada entre as matrizes
da propriedade, melhorar as taxas de
fertilidade, qualidade e quantidade fi-
nal de bezerros obtidos. Dentro desse
processo, € importante esclarecer que
ha diferentes protocolos para aplica-
¢ado dessas substancias nos animais,
0s quais sao determinados a partir do
mecanismo de agdo biologica de cada
substancia no organismo. Além disso,
atualmente, existe no Brasil uma legis-
lagdo muito bem definida quanto as re-
gras para aplicagéo dessas substancias
no rebanho, com o fim de garantir total
seguranga aos animais e consumidores
finais dos derivados.

Em se tratando dos hormdnios promo-
tores de crescimento e da regulacao
metabdlica nas fases de recria e en-
gorda, a aplicacao desses compostos
sintéticos chamados de “anabolizan-
tes bovinos” esta proibida na pecuaria
brasileira desde a década de 1980. No
entanto, paises da América do Norte
possuem uma legislagao que permite a
utilizagdo desses promotores de cresci-
mento desde os anos 1950. Na realida-
de, o fato é que esses paises possuem
em sua cadeia produtiva um rigoroso
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controle e uma rastreabilidade desses
compostos aplicados nos animais. Tal
condigao garante seguranga na carne
que é consumida e exportada para ou-
tros paises, sem que haja nenhum pro-
blema sanitério. Diante disso, podemos
ver que, na prética, ainda existem mui-
tas controvérsias conceituais a respeito
do uso dos anabolizantes bovinos nos
animais, o que dificulta o debate sobre
a permissao ou nao desses compostos
na criagao.

No Brasil, ao longo da histéria, a proi-
bicdo dos hormonios anabolizantes
na pecuéria foi tanto em razéo de in-
teresses sanitarios como também de
interesses politicos. Vale lembrar que,
na década de 1980, a Europa ja tinha
banido a aplicagéo desses compostos
no rebanho. No entanto, consideran-
do que o setor produtivo brasileiro de
carne tinha interesse em fornecer esse
produto ao mercado consumidor euro-
peu, a condigao era que o sistema de
manejo do Brasil também erradicasse
0 uso dos anabolizantes bovinos nos
animais. Desde entao, por este motivo,
o Brasil ndo utiliza mais essas substan-
cias nos animais como promotores de
crescimento. Nesse contexto, foi pos-
sivel desenvolver novas estratégias de
manejo favoraveis, tanto em relagéo
ao desempenho produtivo dos animais
como também quanto a seguranca da
carne aos consumidores. Na pecuéria
de corte, a castragdo dos animais tem
sido questionada nos Ultimos anos,
pois essa técnica impede a sintese dos
hormonios sexuais como a testostero-
na. Nesse caso, a estratégia de manter
0s animais inteiros (nao castrados) tem
sido uma pratica vantajosa, pois a ma-
nutengdo dos niveis naturais da testos-
terona no metabolismo animal favorece
o0 desempenho produtivo dos animais
em crescimento de carcaga, massa
muscular e ganho de peso. Portanto,
considerando um animal n&o castrado,

é possivel afirmar que a carne produzi-
da no Brasil também pode possuir hor-
monio. Porém, ndo que seja o horménio
sintético aplicado, mas sim o horménio
fisiolégico natural dos animais, que néo
afeta a seguranca da qualidade da car-
ne e n&o traz nenhum risco a saude dos
consumidores. No entanto, a decisao
da nao castragao pode dificultar o aca-
bamento de carcaga dos animais. Nes-
te caso, essa condicao pode ser facil-
mente compensada a partir da incluséo
de aditivos na dieta dos animais, que
melhoram niveis energéticos, favore-
cem o marmoreio da carne e, também,
geram valor agregado ao produto.

Com relagéo a utilizagdo de aditivos na
dieta animal, inimeras dulvidas tam-
bém tém surgido a respeito dos aditi-
vos antibiéticos. Em comparagao, tanto

Luis Eduardo Ferreira: “Novas geracoes de aditivos tornam

a producao do pecuarista mais vantajosa”.
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0s hormonios como os antibidticos séo
compostos  exdgenos  considerados
como promotores de crescimento, ja
que ambos podem ser utilizados com
0 objetivo de melhorar o desempenho
produtivo do rebanho. Apesar disso, é
importante esclarecer que essas subs-
tancias possuem classificacdes bem
diferentes em relagao aos mecanismos
de acgado bioldégica no organismo dos
animais. Segundo a Instrugdo Normati-
va 13/2004 do Ministério da Agricultura,
Pecuaria e Abastecimento (MAPA), al-
guns grupos como antibidticos ou io-
noforos sédo classificados como aditivos
zootécnicos, e permitidos para uso na
nutricdo animal. Nos ruminantes, esses
compostos vao agir de maneira seletiva
na flora microbiana, favorecer o equili-
brio entre as espécies de microrganis-
mos responsaveis pelo metabolismo da
fermentagdo ruminal e melhorar a satde
intestinal dos animais. Em resultados,
os animais terdao melhor aproveita-
mento de todo o conteudo alimentar
consumido, aumento dos niveis ener-
géticos da dieta, melhoria dos indices
de ganho de peso e aumento da pro-
dutividade do rebanho.

E importante mencionar que a inclusao
desses aditivos zootécnicos na dieta
dos animais ¢ feita em dosagens bai-
xas e, mesmo sendo administrados por
um periodo prolongado, néo afetam a
seguranca dos produtos derivados da
pecudria e ndo trazem riscos a saude
dos consumidores. Apesar disso, mui-
tos paises tém reduzido ou proibido a
utilizacao de algumas classes de antibi-
oticos como promotores de crescimen-
to na dieta animal. Na préatica, os efeitos
desses compostos, quando liberados
para 0 meio ambiente, podem favorecer
o surgimento de resisténcia microbia-
na e, ao longo do tempo, tornar-se um
sério risco de salude publica. Contudo,
podemos ver que a proibicdo da apli-
cacéo dos “hormdnios anabolizantes”

no Brasil e as restricbes quanto ao uso
de aditivos antibiéticos na nutrigdo ani-
mal podem tornar-se uma oportunidade
de crescimento para o setor pecuario.
Sendo assim, é possivel afirmar que os
resultados do aumento na produtivida-
de e da precocidade de terminagao dos
animais sao fruto de um conjunto de
tecnologias que esta sendo implemen-
tado na producéo animal e que impul-
sionou o setor nos Ultimos anos.

Nas Ultimas décadas, a associagao de
modernas areas da biotecnologia apli-
cados nos conhecimentos de zootecnia
tem contribuido para os avangos em
diferentes linhas de pesquisas. De fato,
esses estudos podem ser vistos atra-
vés de uma nutricdo de precisdo, me-
lhoramento genético dos animais, mo-
dernas préaticas de manejo associadas
ao bem-estar animal e novos métodos
de gestdo baseados em métricas na
propriedade, que ajudam o pecuarista
na tomada de decisdo mais assertiva.
Atualmente, o setor de nutricao animal
disponibiliza para o pecuarista diferen-
tes tecnologias de aditivos de origem
natural, que seguem as novas tendén-
cias globais de mercado por serem pro-
dutos mais modernos, economicamen-
te vidveis e seguros. Em geral, esses
aditivos sao classificados como equili-
bradores de flora, como, por exemplo,
os probidticos, prebidticos, acidos gra-
x0s essenciais (bmega 3 e dmega 6),
Oleos essenciais, ou blends formados
com todos estes compostos. Essa nova
geracao de aditivos pode agir em dife-
rentes mecanismos bioldgicos, como
estimular processos metabdlicos, mo-
dular a fermentagéo ruminal e melhorar
a resposta imunolégica e salude intes-
tinal dos animais. Na prética, os efei-
tos bioldgicos dessa nova geracéo de
aditivos naturais sao equiparados tanto
com a incluséo dos aditivos antibidti-
cos como na aplicagdo dos hormdnios
exogenos. Além disso, sdo produtos

confiaveis e seguros tanto para a salude
dos animais quanto para o consumidor
final dos derivados da producao animal.
Para o meio ambiente, a utilizagao des-
ses compostos minimiza as chances de
surgimento de resisténcias microbianas
e favorecem a redugdo da emissédo de
gases de efeito estufa provenientes da
fermentagao entérica dos animais.

A aplicacao dessas novas geragoes de
aditivos, quando associados as boas
préticas de manejo dos animais, tem
tornado o sistema produtivo do pecu-
arista mais vantajoso. Os resultados
consistem em aumentar as taxas de
ganho de peso dos animais, melhorar
os indices de produtividade do rebanho
por area da fazenda e tornar o trabalho
mais lucrativo e rentavel. Aléem disso, a
aplicagdo no rebanho exige baixo in-
vestimento e gera maior valor agrega-
do nos produtos de origem animal. Em
resumo, os anabolizantes em bovinos
de corte continuam em uso em alguns
paises, porém séo aplicados com os
devidos cuidados, com a dosagem
adequada e o tempo de caréncia, o
que gera seguranga e confianga aos
seus consumidores. No Brasil, 0 mode-
lo de producéo de carne vermelha esta
mais ao encontro da sustentabilidade,
do uso seguro dos aditivos e com as
crescentes opgdes por tecnologias de
aditivos naturais. Dessa forma, o setor
pecuario tem exigido cada vez mais no
desenvolvimento por tecnologias em
producao animal e o0 mercado de nutri-
cao coloca a disposi¢éo do criador mé-
todos capazes de tornar seu trabalho
mais produtivo, rentavel e sustentavel.
Assim, a carne vermelha produzida no
Brasil esta cada vez melhor em todos
os aspectos. Tal cenério foi desenvol-
vido para garantir cada vez mais bem-
-estar e salde aos animais, melhorar a
qualidade nos produtos derivados da
criagao e trazer segurancga e confiabili-
dade ao consumidor final. R
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Monitoramento evita
perdas milionarias

Um caso pratico de como a tecnologia combate
prejuizos de produtores e distribuidores

cada ano, o Agro Brasil bate

novos recordes. A produgao

nacional de gréaos para a
safra 2020 | 2021 est4d estimada
em 271,8 milhdes de toneladas,
segundo a Companhia Nacional de
Abastecimento (CONAB), 5,7% maior
que a safra anterior. Ja o Ministério da
Agricultura, Pecuaria e Abastecimento
(MAPA) estima que a produgédo de
graos crescerd 27% nos proximos dez
anos. Um dos pilares dessa evolugao
¢ 0 uso cada vez mais presente da
tecnologia. Atualmente, temos recursos
totalmente eficazes para acompanhar
uma safra desde o inicio da plantagéo
até a colheita, trazendo seguranga
para os distribuidores de insumos,
principalmente quando se trata das

garantias de uma venda a prazo.

Com o monitoramento via satélite e o
processamento automatico de dados,
o distribuidor tem a viséo total da area
da garantia e atualizagbes constantes
sobre o andamento da safra. Assim,
¢ possivel reduzir os riscos de
inadimpléncia, desde o momento de
andlise da érea, durante todo o seu
desenvolvimento, até a hora de receber
0 pagamento final - a entrega dos gréaos.
Em um caso recente, no municipio de
Paragominas, no estado do Para, a
AgroGalaxy, holding de algumas das
maiores distribuidoras  de insumos
agricolas do Brasil, por meio de sua
controlada Rural Brasil, fechou contrato
para fornecer sementes e fertilizantes
para um produtor fazer sua lavoura de
milho em uma area de 4.200 hectares.

Com o acompanhamento semanal
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do monitoramento da TerraMagna,
perceberam que, depois de um longo
tempo, o plantio ainda nao tinha se
iniciado. Quando comecou, depois da
janela ideal, apenas pouco mais de
metade da area foi plantada.

Mediante a situacao, o fornecimen-
to inicial de insumos no valor total
de R$13 milhdes foi reduzido para
cerca de R$7 milhdes, uma vez que
0 produtor ndo teria capacidade de
pagamento com a safra reduzida.
Através do acompanhamento tec-
nolégico, foi possivel verificar essa
acao enquanto ainda acontecia e
nao apenas contabilizar o problema
no final da safra. Isso fez com que
fosse evitado o prejuizo iminente de
R$6 milhdes. Essa foi apenas uma
das mais de 500 areas monitoradas
para a holding.

O resultado extraordinério da parceria
AgroGalaxy e  TerraMagna
demonstra que, mesmo em meio ao

entre

cendrio hostil em que vivemos na
Ultima safra verdo, uma execugéo

estelar associada ao ferramental
tecnologico apropriado protege um dos
pilares fundamentais da distribuicédo de
insumos, o crédito. Como fica evidente
nesse caso, a seguranga da tecnologia
favorece toda a cadeia produtiva do
agronegocio. Os distribuidores tém
mais confianga ao poder analisar e
acompanhar suas garantias, o que
incentiva a liberacéo de crédito para os
produtores rurais, por meio das vendas
a prazo, fortalecendo o setor que mais

cresce no Brasil. R

Atualmente, temos
recursos totalmente
eficazes para
acompanhar uma
safra desde o inicio
da plantacao até a
colheita, trazendo
seguranca para

os distribuidores

de iInsumos,
principalmente
guando se trata das
garantias de uma
venda a prazo.

Bernardo Fabiani, CEO da TerraMagna.
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Fortaleza Agricola potencializa
negocio com crédito da Ulend

Operacdes envolveram negdécios de R$ 1,2 milhdo. Juros menores, rapidez
e desburocratizagao motivaram a escolha da fintech

necessidade de adquirir insu-
mos a precos mais competiti-
vOs, com o objetivo de capi-
talizar maior margem de lucro, levou
a Fortaleza Agricola a buscar alter-
nativas diferenciadas de empréstimo
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Gabriel Nascimento, CEO da Ulend.

no mercado de fintechs. A empresa
goiana, especializada na distribuicao
de insumos agricolas com assisténcia
técnica de alta capacitagdo, conhe-
ceu a Ulend - focada em Peer to Peer
Lending (o chamado empréstimo
P2P). Relativamente nova no Brasil,
esta modalidade de crédito permite
as pessoas fisicas emprestar dinheiro
para pequenos e médios empresarios
e obter juros em troca. O objetivo é
oferecer crédito répido a custos me-
nores para o tomador e rentabilidade
competitiva ao investidor, da maneira
mais desburocratizada possivel.

Segundo Ricardo Zdepski, diretor ad-
ministrativo da Fortaleza, este foi um
dos motivos pelos quais ele optou pelo
crédito rapido e desburocratizado ofe-
recido pela Ulend. “Por meio da par-
ceria, conseguimos negociar o melhor
preco dos insumos com pagamento
a vista, o que representou vantagem
significativa em termos de rentabilida-
de e potencializou nossos negdcios”,
explica o executivo. “O empréstimo
P2P estabeleceu um relacionamento
de longo prazo entre a Fortaleza e a
Ulend, j& que nos garantiu eficiéncia e
transparéncia. Outro ponto fundamen-
tal para nossa satisfagao foi a maneira
desburocratizada pela qual a operacao
foi realizada, por meio de uma platafor-
ma totalmente on-line e segura”, revela
Zdepski. A parceria, que envolveu valo-
res na ordem de R$ 1,2 milhao, distri-
buidos em duas operacgbes diferentes,
completou um ano em junho de 2021.

Gabriel Nascimento, CEO da Ulend,
explica que, diferentemente de outras
linhas de crédito para empresas, no
caso do empréstimo para capital de
giro, ndo é necessario explicar a fina-
lidade da operacéo para a instituicao
credora, no caso a Ulend. Outro pon-
to interessante € que o pagamento
das parcelas nao precisa ser més a
més. “Existem opgdes de amortizacao
mensal da divida e, também, bimestral,
semestral, ou até mesmo pagamen-
to feito em uma Unica vez, no fim do
contrato”, fala Nascimento, lembrando
que os créditos podem ser obtidos
100% on-line a juros a partir de 0,72%
ao més. Zdepski, da Fortaleza, segue
satisfeito com a parceria. “Foi um ne-
gocio rapido, desburocratizado e que
atendeu plenamente as necessidades
de nossa empresa. Sem duvidas, esta
é uma relagdo soélida que continuara
resultando em bons frutos para ambos
os lados”, finaliza. Rl

FORTALEZA
AGRICOLA
# Fundada em 2007,
em Edéia (GO)
# Oferece insumos agricolas
e assisténcia técnica aos

produtores rurais

# Mantém equipe de campo
formada 100% por
engenheiros-agronomos

# Tem unidades em Goias,
Tocantins e Para
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Koppert e Pag-Agro com hovo
servico para revendas

Parceria oferece crédito com taxas de juros atrativos e disponibilidade rapida

Koppert firmou parceria com
a fintech Pag-Agro para ofe-
condigdes
diferenciadas e mais competitivas as
revendas de insumos, com inicio das

recer financeiras

operagdes conjuntas previsto para
este segundo semestre. Com a nova
modalidade de negdcios, as revendas
passam a ter acesso a crédito com ta-

Gustavo Herrmann: “Parceria atende inicialmente
10% do faturamento da Koppert para 2021/2022,
mas com potencial de crescimento”.
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xas de juros atrativas e disponibilidade
rapida, além de poder obter descontos
ao realizar as compras de insumos da
Koppert a vista. Segundo a gerente fi-
nanceira da Koppert, Marilia Forchetti
Matheus, o Pag-Agro vai disponibilizar
condicbes diferenciadas e competiti-
vas de custo financeiro para revendas
parceiras realizarem suas compras a
vista, a partir da antecipacéo de dupli-
catas eletrbnicas de vendas a prazo, e
com um subsidio das taxas bancado
pela propria Koppert. “A parceria visa a
atender inicialmente 10% do faturamen-
to da Koppert para a safra 2021/2022,
mas com potencial de crescimento”,
reforca Marilia Forchetti Matheus. Para
o diretor comercial da Koppert, Gusta-
vo Herrmann, a parceria traz beneficios
para todos. “As revendas passam a
ter melhores condicdes para nego-
ciar suas compras e a Koppert, com
recebimento de vendas a vista, gera
um caixa necessario para dar supor-
te ao acentuado crescimento da em-
presa”, explica.

As condicbes mais atrativas oferecidas
pelo Pag-Agro séo alcancadas pela di-
versificagao de clientes com que a Ko-
ppert trabalha, e seu proposito, dado
que o mercado financeiro precifica de
forma mais competitiva as operagoes
que possuem um viés de impacto am-
biental positivo, como ocorre no crédito
para a aquisigdo de insumos biologi-
cos. O Pag-Agro, plataforma afiliada a
gestora de recursos Captalys, &€ uma
fintech voltada a concesséo de crédito

na cadeia de insumos, com foco em
aceleracao de caixa para revendas, se-
menteiras e misturadoras de fertilizan-
te. “A plataforma recebe as duplicatas
de vendas a prazo em formato digital,
seleciona os produtores elegiveis por
meio de verificagbes on-line, registra
as duplicatas em uma central eletrénica
e paga as revendas a vista. Posterior-
mente, no prazo das respectivas safras,
recebe diretamente dos produtores por
meio dos boletos emitidos”, explica
o cofundador do Pag-Agro, Jonatas
Couri. Segundo ele, para o Pag-Agro,
a oportunidade de trabalhar com a Ko-
ppert significa um alinhamento ideal
entre as inovagdes biologica e digital.
“Fazer parte do ecossistema de agri-
cultura 4.0 com a Koppert, buscando
a otimizacéo de producéo como forma
de conceder crédito, vai proporcionar,
além de sustentabilidade ambiental,
uma maior liberdade econémica para o
setor”, finaliza Couri. Rl

KOPPERT BIOLOGICAL SYSTEMS
# Presente no Brasil desde 2011
# Mantém duas fébricas em S&o Paulo:

Piracicaba e Charqueada
# Especialista em defensivos bioldgicos

# Possui Pesquisa & Desenvolvimento

com foco em agricultura tropical
# Parceira do S&o Paulo Advanced

Research Center for Biological Control

# Langou recentemente o Gazebo -

1° hub de inovagao do Agro Especial
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Nutrien compra a Terra Nova

Com a aquisicao, companhia totaliza 33 lojas no Brasil

Nutrien anunciou, no inicio
deste semestre, acordo para
adquirir a Terra Nova, varejis-

ta de insumos agricolas que atua em

Minas Gerais. Com a aquisigéo, a Nu-

trien amplia ainda mais sua presenca

no Brasil e em uma importante regiao
agricola, dando continuidade a estra-
tégia de oferecer solugdes integradas
aos agricultores. “Identificamos uma
excelente oportunidade para expandir
nossa presenga servindo aos agri-
cultores brasileiros e estamos exe-
cutando nossa estratégia para cons-
truir a melhor e maior plataforma de
solugdes agricolas. Com o anuncio
de hoje, somamos, nos Uultimos 18
meses, quatro aquisicdes que impul-
sionam nosso valor e apoiam nossas
metas de expansao, com o0 aumento
do numero de lojas fisicas e consul-
tores especializados”, afirma André
Dias, presidente da Nutrien para a
América Latina.

Com a aquisicdo, a companhia con-
tard com nove lojas adicionais a sua
rede, totalizando 33 no Brasil. A re-
ceita total desse negdcio é de apro-
ximadamente R$ 250 milhdes. A Nu-
trien pretende unir o conhecimento e
a experiéncia da Terra Nova com as
competéncias globais da companhia,
para oferecer os melhores servicos e
produtos para o agricultor em todos
os momentos de tomada de decisao
ao longo da safra. “A Terra Nova de-
senvolveu uma abordagem comercial
que traz importantes vantagens com-
petitivas para estabelecer a Nutrien
como uma lider no varejo agricola em
Minas Gerais”, finaliza Dias. A conclu-

séo da operagdo esta sujeita a apro-
vagéo do Conselho Administrativo de

André Dias: Presidente da Nutrien para a América Latina.

NUTRIEN
Maior fornecedora mundial de insumos e servigos agricolas, produz
e distribui 27 milhdes de toneladas de produtos de potéssio,

nitrogénio e fosfato em todo o mundo.

NUTRIEN BRASIL

A Nutrien Solugdes Agricolas é uma das maiores distribuidoras de
insumos agricolas. Esté presente nos estados de S&o Paulo, Minas
Gerais e Goias, com mais de 23 lojas e quatro misturadores de

fertilizantes.

TERRA NOVA

Varejista de insumos agricolas que atua em Minas Gerais, com nove

lojas e receita total de R$ 250 milhdes.

Defesa Econdmica (CADE) e demais
condi¢des habituais de fechamento. Rl
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Syngenta adquire a Dipagro

Syngenta Protecdo de Cultivos

anunciou, em julho, a assinatura

de contrato para a aquisicao
da Dipagro, empresa distribuidora de
insumos agricolas de Mato Grosso.
Esse movimento vai assegurar aos
agricultores mais acesso as tecnologias
e servigos da Syngenta em uma
regiao de importante crescimento da
agricultura. A Dipagro tem uma sélida
histéria de sucesso, construida ao longo
dos Ultimos 14 anos, e € reconhecida
por sua excelente gestéao e ampla base
de clientes fiéis”, afirma Juan Pablo
Llobet, Diretor Regional da Syngenta
Protegdo de Cultivos na Ameérica
Latina e Brasil. “Temos muito orgulho
e valorizamos imensamente nossa
relagdo com nossos atuais parceiros
de distribuicao, que nos garantem uma
rede forte no Brasil para que o portfélio
de produtos e servicos da Syngenta
chegue aos produtores rurais. Nosso
compromisso com nossos  atuais
parceiros continua, em apoio ao
sucesso dos agricultores brasileiros,
que se deparam com desafios cada
vez mais complexos no campo.
Acreditamos que a Dipagro sera
uma excelente adicdo a nossa rede”,
complementa Llobet. A consumagao
da transagédo esta sujeita a aprovagao
pelo Conselho Administrativo de
Defesa Econémica (CADE) e os
valores envolvidos na negociagao
nado serdo divulgados. A Syngenta
Protegdo de Cultivos e a Syngenta
Seeds sédo parte do Syngenta Group,
uma das empresas lideres mundiais
no segmento agricola. Rl

AR90

Juan Pablo Llobet, Diretor Regional da Syngenta Protecéo de Cultivos na América Latina e Brasil.
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Coopercitrus Expo Digital 2021

A mais completa feira digital do Agro apresenta acervo de conteddos técnicos
gratuitos e ofertas imbativeis em produtos e servicos

pt e g i e T

E

uase duas semanas de uma
jornada que colocou o maior
acervo tecnolégico mundial
do agro a disposicao dos produtores
Faturamento de 1,606 bilhao

de reais em negdcios, crescimento

rurais.

de 45% em relacdo ao ano passado.
Mais de 28 mil 140
empresas participantes na 222 edicao

visitantes e

da Coopercitrus Expo Digital, a feira
de agronegécio da Coopercitrus. Pelo
segundo ano em versao virtual, em
uma plataforma 3D de experiéncia
360°, com 12 espagos completos pelas
principais atividades agropecuarias. A
abertura foi comandada pela ministra da
Agricultura, Pecuéaria e Abastecimento
(MAPA), Tereza Cristina Corréa da Costa
Dias. “Parabenizo a Coopercitrus, que
estd sempre a frente do seu tempo,
colocando solucdes inovadoras
acessiveis para todos os produtores
rurais. E obrigada pelos ensinamentos
e por tudo o que vocés fazem pelo

Agro brasileiro”, salientou. O secretéario

da Agricultura e Abastecimento de Séo
Paulo, Itamar Borges, afirmou que a
iniciativa da cooperativa est4 alinhada
as necessidades do setor, colocando o
crescimento do produtor rural no centro
do evento, com foco na tecnologia da
agricultura para produzir com mais
qualidade e sustentabilidade.

“Cada
proporcionar conhecimento para nossos

vez mais, precisamos
agricultores sobre novas tecnologias,
produtos e servicos voltados para as
atividades agropecuarias. A melhoria
da producédo nos abre um leque de
possibilidades nesse exigente mercado
externo, sem deixar de atender o
consumidor interno. O evento tem uma
grande importancia nesse momento
em que o Ambiental, o Social e a
Governanga tornam-se imprescindiveis
no agro”, afirmou o secretario. Na
sequéncia, o CEO da Coopercitrus,
Fernando Degobbi, destacou a grande

inovagao em posicionar o produtor

Abgrturn Oficial
Expo 2021
THAIT By eh

no centro da proposta de valor. “Sao

mais de cinco mil conteddos, o que
torna a plataforma o maior acervo
técnico digital do agro mundial. A
grande inovagéo foi a jornada do
agro, com visitas guiadas por mais
de 400 profissionais da Coopercitrus,
transformados em avatares, orientando
0 cooperado por todas as fases
de cada cultura agropecuéria, com
as melhores préticas para que o
produtor cresga como um todo. Foi,
de novo, uma experiéncia completa e
inovadora”, ressaltou Degobbi.

linha, o

Na mesma presidente

do Conselho  Administrativo  da
Coopercitrus, José Vicente da Silva,
reiterou que a cooperativa coloca na
mao do cooperado o que ha de mais
tecnolégico no mundo. “Estamos
oferecendo  condigbes  comerciais
especiais e oportunidades para os
conhecerem

produtores inovagoes

que os atualizem sobre as novidades
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do setor”, reforcou. Ele também
destacou a atencdo que a cooperativa
da para a sustentabilidade total, com a
inauguragdo do prédio educacional da
Fundacdo Coopercitrus Credicitrus. “O
novo edificio abriga cursos importantes
do Centro Paula Souza, com o objetivo
de formar mao de obra especializada

para o agro.”

O campedo de negociagbes foi o
segmento de insumos, com 1,12 bilhdo
de reais em transacbes, 0 equivalente
a 70% de todo o volume negociado no
evento, considerado o mais importante
do ano no calendério da cooperativa.
Na sequéncia, aparecem o0s setores
de maquinas, com negdcios de 304,03
milhdes de reais; salde e nutricdo animal,
com 79,9 milhdes de reais; shopping

rural, com 51,6 milhdes de reais; e
diesel entregue nas propriedades, com
50,3 milhdes de reais.

A Coopercitrus Expo Digital inovou
no ano passado diante das medidas
restritivas  impostas pela pandemia.
Reproduzir a tradicional Feacoop em
modelo digital 3D, com a apresentacao
dos estandes, dreas de convivio e
produtos em formato virtual. Agora,
pela segunda temporada seguida, nova
reproducédo da feira em uma plataforma
3D de 360°. “A equipe por tras do
evento foi muito importante, tivemos
mais de 500 profissionais envolvidos,
nosso time técnico e comercial orientou
cada produtor de forma personalizada,
viabilizando as melhores oportunidades
para 0 nosso cooperado crescer Como

reconheceu o CEO da

Coopercitrus. O tema do evento foi ‘A

um todo”,

Jornada do Agro’, com a apresentagao
aos visitantes de 12 jornadas pelas
principais atividades agropecuarias. O
campeao de visitas foi a soja, principal
produto de exportagdo do Brasil, com
um total de 6.786 acessos. Vieram, a
seguir, pecuaria (5.077 acessos), café
(5.009 acessos)
(4.071 acessos). ‘A experiéncia trouxe

e cana-de-agUcar

para o produtor algo realmente inovador.
Poder acompanhar contetdos de sua
cultura desde o planejamento de plantio
até a colheita, passando pelo manejo
detalhando de cada fase”, reafirmou
Degobbi. Para as edigdes futuras, a
Coopercitrus considera trabalhar com
a feira em formato hibrido, unindo os
eventos fisico e virtual. Rl

COOPERCITRUS

# Cooperativa de Produtores Rurais, fundada em 1976, em Bebedouro (SP)

# Maior cooperativa paulista e uma das maiores do Brasil

# Fornece insumos, maquinas, implementos e assisténcia

# Mais de 37 mil associados

# Unidades de negécios em mais de 60 municipios de Sao Paulo, Goias e Minas Gerais

FUNDAGCAO COOPERCITRUS CREDICITRUS

Com investimento de mais de R$ 5 milhdes, o prédio tem capacidade para 600 alunos e vai abrigar cursos
focados na formacéo de futuros profissionais do agronegécio, como o ‘Superior em Big Data no Agronegécio’
(Fatec) e o ‘Técnico em Agronegécio’ (Etec). O prédio tem capacidade para receber 600 alunos e possui mais
de 1.500 m2 de area construida, sendo dez salas de aulas, laboratério de informatica e biblioteca. A area ainda
conta com campos experimentais para aulas praticas. “E um sonho concretizado em apenas dois anos. E

estudamos a possibilidade de abrir unidades descentralizadas da Fundagao em outras regides de atuacéo,
como Minas Gerais e Goias, 0 que mostra a responsabilidade social da Fundagdo e das empresas parceiras”,
comentou o vice-presidente do Conselho Administrativo da Coopercitrus, Matheus Marino. A obra foi paga
pelas mantenedoras (Coopercitrus e Credicitrus) e pelas empresas parceiras Yara, lhara, UPL, Stoller, Mosaic,
Syngenta, Basf, Bayer, FMC, Adama, Corr Plastik, Stihl, New Holland, Netafim/Amanco, Thebe, Coperfam, Tatu
Marchesan, Jacto, Piccin, DMB e Valtra.

A Fundagao Coopercitrus Credicitrus foi criada em 2019 e mantém agbes, como o CooperSemear
(reflorestamento de areas de Reserva Legal e Preservagdo Permanente das propriedades), que possui um
viveiro de 169 mil mudas ao ano, de 83 espécies. O projeto Mata Viva ja atingiu mais de 150 hectares
reflorestados com aproximadamente 228 mil mudas de plantas ou regeneradas. O Projeto de Recuperagao de
Nascentes recuperou 89 nascentes em propriedades rurais, aumentando em quase mil vezes a disponibilidade
de agua na regido das nascentes recuperadas. Além de uma area de 20 hectares para experimentos de
diferentes culturas por empresas parceiras, com direito a cavaletes de irrigacéo.
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One Agro 2021

Syngenta reline parceiros e lideres em evento inovador e digital para reafirmar
aposta na Inovacao, Educacgéao e Sustentabilidade

André Savino: “Um dos maiores movimentos do agro mundial”.

uatro milhdées de produtores
rurais. Quase dois milhdes de
propriedades.
tios, chacaras. Tecnologia de ponta ao

Fazendas, si-

lado de cultivo e criagdo para almogar
e jantar no proprio dia. Gente calejada
ao lado de jovens nascendo no campo
e na cidade, tentando oportunidades
na producdo agropecuéria. Revolugao
digital, trator surrado, 5G, frota de co-
Iheitadeiras, produtos biolégicos, pro-
dugéo familiar, drones, eficiéncia procu-
rada em cada talhdao, em cada planta.
O Agronegécio brasileiro é do tamanho
do Pais. E um mosaico de cenarios
produtivos. Mas que avanga inegavel-
mente: 67% das propriedades utilizam
algum tipo de mecanismo na gestao da
producdo, 97% dos produtores usam
smartphone. O brasileiro consome 4,8
horas de internet por dia. O campo bra-
sileiro tem sede de inovacgédo e produti-
vidade. Quer tirar mais das lavouras e
dos rebanhos e ainda preservar suas
terras, matas e rios. Cuidar bem da

qualidade dos produtos que oferece a
um bilhdo de pessoas no planeta intei-
ro. Alimentos e géneros para a salde
e o conforto. E justamente o cenério
que moveu os maiores lideres do se-
tor a debater como é possivel ajudar o
empreendedor rural a tirar mais do solo
verde-amarelo, e com longevidade,
pensando no meio ambiente e na pros-
peridade do negdcio. A segunda edicéo
do ONE AGRO, organizado pela Syn-
genta, chegou em formato digital inédi-
to, com a presenca de pesquisadores,
executivos, lideres classistas, autorida-
des de varios Paises e um publico on-li-
ne de todos os estados. Com estandes
de negdcios Syngenta e de parceiros,
exibicdo de materiais técnicos revo-
lucionarios e trés horas de interagdo
intensa. Valorizando os compromissos
assumidos pela Syngenta em junho de
2019 com Educacao, Sustentabilidade
e Inovacao. “E bom recordar os prin-
cipais momentos da nossa primeira
edicao, realizada ha dois anos. E enal-

tecer a importancia do Conselho One
Agro para representar o setor brasileiro,
suas perspectivas e 0s principais desa-
fios do setor. Tenho certeza de que é
um dos maiores movimentos do agro
mundial. Educacao e inovagao vao nos
levar ao futuro. Geracdes trabalhando
juntas no negdcio. E a Inovagao deve
ser simples, facil e ter sentido para cau-
sar o impacto necessario. E uma agen-
da que atende a todos. Do pequeno
ao grande produtor”, apresentou An-
dré Savino, Diretor de Marketing do
Negocio de Protegdo de Cultivos da
Syngenta, na abertura do evento. Em
seguida, falou o homenageado da
tarde, o produtor rural, engenheiro-
-agrénomo, ex-Ministro da Agricultura
(1974-1979), Presidente Executivo da
Associacao Brasileira dos Produtores
de Milho (ABRAMILHO),
ao Nobel da Paz deste ano e consi-
derado o ‘pai da moderna agricultura

candidato

tropical brasileira’, que transformou o
Cerrado do Pais em uma érea fértil
e produtiva para gréos, a partir dos
anos 1970, Alysson Paolinelli. “E um
prazer ser lembrado pela Syngenta,
uma empresa que sempre trabalhou
pelo Agro Brasil e € parte importante
das novas revolucdes que estamos
implementando, como a Integracao
com a Pecuéria e as Florestas, a Agri-
cultura 5.0 e um processo sem fim de
novas tecnologias e muita inovagao”,
agradeceu Alysson Paolinelli.

Na sequéncia, Savino comegou a inte-
ragir com trés pessoas que aparece-
ram ao longo do One Agro, em diver-
sas oportunidades. A assistente social
e criadora do espaco ‘Ela é do Agro’
no Instagram, Aretuza Negri, que ficou
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conhecida por conversar com diversas
mulheres que atuam nas varias areas
do Agronegoécio. Ela comandou o chat
que recebeu as perguntas dos partici-
pantes, comentando os painéis e as
palestras, e fez o sorteio dos prémios
oferecidos ao publico. “E gratificante ver
como as pessoas acompanham com
animo encontros como esse. E a prova
de que o agro conta com profissionais
engajados, interessados em produzir
e fazer o bem”, falou Aretuza Negri. A
jornalista e produtora rural Luiza No-
gueira, que comentou Os principais
aspectos de cada painel de debates.
‘Alimentamos 0 mundo e precisamos
de comprometimento das novas gera-
¢bdes com o agro sustentavel. Acompa-
nho o trabalho de muita gente, como o
pessoal da agricultura regenerativa. E
a necessidade de o produtor rural ter
retorno financeiro quando ele age com
tecnologias como cobertura de solo,
contribuindo com o meio ambiente.
Sem falar do trabalho das startups para
viabilizar muitos projetos, rapidamente,
dentro da fazenda brasileira. O ‘One
Agro’ é um momento importante de re-
flexdo, principalmente por enfrentarmos
uma séria crise sanitéaria. E os empre-
sérios rurais precisam executar esses
novos conceitos para nao ficarem fora
do jogo”, comentou Luiza Nogueira. E a
animada e vigorosa presenca de Carlos
Alberto da Silva, o ‘Carlao da Publique’,
CEO do Grupo Publique e uma das fi-
guras mais tradicionais do agronegocio
do Pais. Ele passeou pelos estandes
virtuais para entender por que o agri-
cultor pode contar com o ltal BBA,
‘faga chuva ou faca sol’, falando com
o Guilherme Belotti e a Tassia Damico.
Adiantou as novidades envolvendo nu-
tricdo e bem-estar das plantas com Vi-
tor Hugo, Diretor da Valagro. Soube do
que se passa pelo mundo virtual com
a Syngenta, proseando com a Manager
Regional de Vendas, Thais Andrade.
Mostrou as novidades da Syngenta Se-

AR90

eds, ouvindo a Graciela Mognol. Con-
tou a todos como fazer contato com o
Acessa Agro, em um papo com o Caue
Tavares. O Acessa Agro é uma plata-
forma de beneficios desenvolvida es-
pecialmente para fortalecer a parceria
dos agricultores brasileiros com a Syn-
genta. Apontou os principais lancamen-
tos da empresa ao lado de Bruno Zun-
tini, Gerente de Produtos, em solugdes
como os fungicidas Alade e Mitrion.
“Séo formulagbes inovadoras, Unicas,
que trazem consisténcia e eficacia no
controle de doengas”, adiantou Bruno.
Mais os negdcios propiciados pela pla-
taforma Nutrade, a iniciativa ‘Agriculture
Value Chain’, que customiza solugbes
de uma forma diferente de tudo o que
existe atualmente nas transagbes de
produtos agricolas. “Estamos sempre
em busca de novos modelos opera-
cionais para beneficiar os clientes e
aumentar sua lucratividade”, destacou
Matthias Koenig, Diretor de Negdcios
da Nutrade.

A entrada dos painéis foi precedida
por falas relampago de comandantes
da Syngenta e autoridades brasileiras.
A nossa empresa assume o papel de
lideranca para vencermos os maiores

O agricultor
brasileiro esta
cada vez mais
jovem e precisa
receber uma
transferéncia
tecnoldgica de
ponta. Esse é
o desafio.

desafios do agro. Sdo caminhos con-
cretos para avangarmos nos temas
mais relevantes”, apontou Juan Pablo
Llobet, Diretor Regional da Syngen-
ta Protecdo de Cultivos na América
Latina e no Brasil. “Caminhamos em
direcéo a Agricultura do carbono neu-
tro. Arquitetando inovagbes modernas
para alimentar o mundo. Tarefa que,
certamente, o Brasil vai ser o maior
provedor”, previu Erik Fyrwald, CEO
Syngenta Group. “O Brasil precisa ser
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Alysson Paolinelli: “E um prazer ser lembrado pela Syngenta, uma empresa que sempre trabalhou pelo Agro”.
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Painel Sustentabilidade One Agro.

sinbnimo de sustentabilidade. E isso
requer inovagao. Podemos vencer e
avangar muito mais”, pregou Marcos
Galvao, Embaixador do Brasil junto a
Unido Europeia em Bruxelas. “Atuamos
em diversos campos do Governo Fede-
ral e o Ministério da Agricultura, Pecu-
aria e Abastecimento (MAPA) tem prio-
ridade maxima. Precisamos persistir e
acreditar na Ciéncia”, defendeu Marcos
Pontes, Ministro da Ciéncia, Tecnologia
e Inovagdes do Brasil.

PAINEL
SUSTENTABILIDADE

Um assunto que domina e vai predomi-
nar crescentemente todos os sistemas
produtivos existentes no planeta Terra.
Foi com essa indicacdo que o Presi-
dente do Conselho da BRF, um gigante
mundial da proteina animal, e integrante
do Conselho de Administracao da Syn-
genta, Pedro Parente, deu a largada do
primeiro painel do One Agro. Valdemar
Fischer, Chairman Syngenta Group na
América Latina, coordenador do espa-
co, completou: “Vamos deixar o tema
em evidéncia e esgota-lo em diversos
outros féruns, principalmente aqui, no
One Agro”. E o Deputado Federal e
presidente da Frente Parlamentar da

Agricultura (FPA), Sergio Souza, emen-
dou: “Alimentamos o mundo e precisa-
mos ficar atentos a qualidade da comi-
da e a seguranca ambiental. Temos leis
importantes e rigidas, como o Codigo
Florestal. Nenhum outro Pais possui
normativas como nos”. Gente de fora
sabe muito bem disso e tenta ajudar.
Caso de David Cleary, Diretor de Agri-
cultura Global da The Nature Conser-
vancy (TNC), que mantém 80 projetos
no Brasil, a maioria ligados a investi-
mentos em tecnologias para agricultu-

ra de preciséo, conservagao de solos
e recuperagdo de é&reas degradadas.
“Nosso objetivo é ajudar a melhorar a
producao brasileira e diminuir a pres-
séo sobre as areas ambientais. Avan-
cando no sentido de mais preservagao
e, a0 mesmo tempo, na compensagao
financeira aos produtores brasileiros
que ajudam nesta tarefa. A evolugéo
do agro Brasil teve um custo ambiental
inegavel. O maior desafio € como criar
um contexto econdmico para a produ-
cao sustentavel. Ajudar os produtores
nessa transigdo. Pois a maioria deles
quer fazer o certo, da forma adequa-
da. E o One Agro é fundamental para
se entender o que se passa no Palis.
A China estd mudando rapido de vi-
séo sobre a importancia da questao
ambiental. Todos vao passar por esse
questionamento. E importagdes agrico-
las vao entrar nesse jogo. A percepgao,
por enquanto, que o mundo tem do
Brasil € o que o estrangeiro vé& no no-
ticiario. Amazénia. E so ela. Isto preci-
sa mudar”, analisou. Outro profissional
que traz um olhar internacional sobre
os temas candentes na area é Phillipe
de Grivel, CEO para América Latina e
Caribe da IPC Subway, uma cadeia de
lanchonetes com quatro mil lojas do

Phillipe de Grivel, CEQ Latam e Caribe da IPC Subway: “Um novo consumidor entra nas nossas lojas”.
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Painel Educagéo One Agro.

México a Argentina, 1.700 apenas no
Brasil. “Temos uma conexao profunda
com o agro. Compramos uma cartei-
ra imensa de produtos diretamente
ou indiretamente. S&o vegetais, gréaos,
alimentos derivados de carnes, frutas,
agUcar para os refrigerantes, sucos, o
algodao que esta nos uniformes dos
colaboradores. Temos centenas de
contratos com pequenos produtores e
grandes agropecuarias. Dependemos
muito do segmento. E queremos um
agronegdcio saudavel e sustentével. E
um dos nossos principais propdsitos
corporativos. E dos nossos consumi-
dores também. Eles estdo motivados
pelo propdsito, que penetra na Europa
e no mundo todo. Sao novos clientes,
que desejam novos produtos. Perce-
bemos as exigéncias das pessoas que
entram nas nossas lojas para consumir.
Eles querem saber de agua, solo, cli-
ma. E nesta pandemia a preocupacao
com o planeta aumentou. Tendéncias
dos orgéanicos, menos desperdicio em
toda a cadeia de valor, do campo até
o centro de vendas. E de produtos que
nao poluem. Tudo sob um cobertor de
transparéncia. Certificagdo, medicéo
dos parametros. A proposta do ‘One
Agro’ segue nessa linha. As empresas
precisam participar desse jogo. Como
frisou o David, la fora, eles ndo sabem
quantos paises tém a Floresta Amaz6-
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nica, onde ficam os lugares, de onde
vem a produgdo agropecuaria brasilei-
ra. Porém, ndo podemos estar do lado
dos ambientalistas e nem dos negacio-
nistas. E sim com Ciéncia, profissionais
que tém propdsito. Debater e lutar por
leis, divulgar as praticas sustentaveis
na narrativa que chega ao exterior, aos
varejistas internacionais, sobre o que é
0 agronegdcio brasileiro”, cravou.

PAINEL EDUCAGCAO

“O Brasil € um dos maiores produto-
res de sementes do mundo. E con-
segue obter o melhor retorno para as
lavouras. Certamente, um efeito claro

de investimentos feitos em conheci-
mento, treinamento e informacdo.” A
constatagdo de Jeff Rowe, Presiden-
te Global da Syngenta Seeds, abriu o
debate do painel sobre Educacgao, pi-
lotado pelo professor das Faculdades
de Administragdo da Universidade de
Sao Paulo (USP) e Fundagao Getulio
Vargas (FGV), criador da Markestrat e
idealizador da plataforma DoutorAgro.
com, Marcos Fava Neves. “Seremos
lembrados pelos projetos estratégicos
que implementamos em nossas em-
presas a cada ano. Um espago mini-
mo que seja em educacgdo no seu or-
gamento anual. Vocé vai ganhar com
isso”, desafiou Fava Neves. E se tem
alguém que conhece a realidade edu-
cacional das fazendas brasileiras é a
socidloga e Presidente da Socieda-
de Rural Brasileira (SRB) e Federacao
das Associacgoes Rurais do Mercosul
(FARM), Teresa Vendramini, a Teka. ‘A
Sociedade tem mais de 100 anos de
atuac&o no segmento e hoje atua com
inUmeras pautas importantes, como
regularizacdo fundiaria e novo crédito
agricola. Ja entramos com dez agoes
em defesa do setor no Superior Tribu-
nal de Justica (STJ) e Supremo Tribunal
Federal (STF). E queremos enfrentar os

David Cleary, diretor de Agricultura Global da TNC: “Nosso objetivo é ajudar
a producdo brasileira e diminuir a pressao sobre o0 ambiente”.
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Painel Inovagéo One Agro.

grandes desafios brasileiros, que ainda
envolvem a regularizagdo ambiental, a
imagem interna e externa do agronegoé-
cio e, logicamente, a Educacdo. 80%
do agro sao de pequenos produtores.
Ando o Pals inteiro e vejo a realidade
de gente que precisa de educacéao,
estd na agricultura de subsisténcia”,
contou Teka. Ela relembra que os pila-
res da candidatura dela a presidéncia
da SRB, e que resultaram na eleicao da
primeira mulher presidente da entidade,
foram Defesa Sanitéria, Sustentabilida-
de e Educagéo. “Nao da para falar de
ensino sem falar do grande desnivel
social e dos excluidos do Brasil. Pre-
cisamos de emprego. Qualidade no
ensino. Preparar todos para a vida, ter
prética, ensinar a pensar. Neste periodo
de polarizacao, temos que investir em
equilibrio, capacitagdo dos professores,
estimulando essas pessoas, as experi-
éncias coletivas, o dialogo, o convivio,
a interagao”, arrematou.

Outro painelista, Allan Gray, Professor
e Diretor Executivo do Centro de Ne-
gbcios para Agricultura e Alimentos da
Universidade Purdue (EUA), relatou os
projetos que esta acompanhando no
Pais da maior economia do planeta.

“Temos programas publicos e priva-
dos. Apostamos em dados, analises,
mundo digital. Despertar a curiosidade
dos alunos, a ambiguidade, estimular
as habilidades e a dor em vencer as
dulvidas. Usar os multicanais, a inte-
racéo, abragar parcerias de iniciativas
estratégicas”, enumerou. Do lado de
¢4, no berco de uma das maiores po-
téncias agro cooperativistas do mundo,
0s modelos de investimentos sao mais
complexos. “Somos 38 mil cooperados
e mais de 80% deles sdo de pequena
e média escala. Ainda convivemos, por

exemplo, com uma frota de tratores
sem telemetria, com vida Util de até
quinze anos. A conectividade é o nos-
SO grande gargalo. Mantemos cursos
dirigidos para temas primordiais, como
corre¢ao do solo, rastreabilidade, agri-
cultura de preciséo. Para todo mundo
entregar valor na ponta do negdcio,
que € o basico. E hoje ja formamos
500 profissionais por ano, inclusive
com parceria ao lado da Syngenta”,
afirmou Fernando Degobbi, Presidente
da Coopercitrus.

PAINEL INOVAGAO

O que é inovar? Para que inovar? ‘A
inovacéo tem sido muito importante
na agricultura brasileira, fazendo do
Pais um campe&o em varias culturas”,
ditou John Parr, Presidente Global da
Syngenta Crop Protection. “As empre-
sas precisam, e devem, inovar continu-
amente. Gerando dinheiro a partir da
producao de alimentos. Quem n&o ino-
va, fica para tras. E o crescimento gera
aquisicbes, participacdo de mercado,
possibilidade de novos negdécios”, exa-
minou Chen Lichtenstein, CFO da Syn-
genta Group. A partir dessas duas ob-
servagoes, Paulo Herrmann, Presidente
da John Deere Brasil e Diretor do Con-

Jornalista e produtora rural, Luiza Nogueira: “Alimentamos 0 mundo e precisamos
de comprometimento das novas geragoes.com 0 agro sustentavel”.
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selho Superior do Agronegécio (CO-
SAG) da Federagdo das Industrias do
Estado de Sao Paulo (FIESP), liderou a
troca de ideias sobre o tema. “Langa-
mos o Plano Diretor 2020 — 2030 no fim
do ano passado, tratando de assuntos
como automagao, digital e agricultu-
ra de precisdo. Estamos sendo muito
procurados por produtores e empre-
sas para novos projetos. Precisamos
de conectividade, parcerias do poder
publico com as corporagdes para levar
as fazendas. Evoluimos, atuando com
startups, buscando parcerias para levar
ao campo”, esclareceu Adriana Regina
Martin, Diretora Executiva de Inovagao
e Tecnologia da Empresa Brasileira de
Pesquisa Agropecuaria (EMBRAPA). A
energia dela também embala o traba-
lho, a viséo e a sede de novidades de
dois executivos tarimbados. Giuseppe
Natale é Presidente da Valagro, em-
baixador da IFA International Fertilizer
Association (IFA - Paris) e membro da
Equipe de Consultoria Estratégica da
entidade. “O Agro é paixédo de vida
para mim. E a inovagéo ¢ a alma do
nosso negécio. E ndo posso imaginar
0 mundo sem a agricultura brasileira.
Trabalhamos ao lado de 19 Ph.D.s em
nossa estrutura. O mundo precisa de

AR90

Giuseppe Natale, Presidente da Valagro e Embaixador da International Fertilizer Association (IFA - Paris):
“0 Agro é paixdo de vida. E inovagéo é a aima do negdcio”.

comida e produtos bioldgicos sdo o
nosso foco. A perda de produtividade
por causa de eventos como seca, sa-
linidade e geada estimula a agdo dos
biolégicos que defendem as lavouras.
Eles sdo hoje 5% do mercado no Bra-
sil e demandam muitos investimentos
de longo prazo. Estamos instalando
uma unidade produtiva para levar co-
nhecimento aos produtores brasileiros.
Temos critério para contratar o nosso
pessoal,
corretas aos clientes. Até porque os

para dar recomendacoes

resultados dos bioldgicos demoram

mais do que os quimicos”, ilustrou
Giuseppe Natale.

“‘Uma das tarefas mais importantes
de nossa atuagao € minimizar a com-
plexidade tecnolégica que chega da
pesquisa e da industria. Simplificar a
mensagem dirigida ao produtor para
gerar valor. A gente inova ha muito
tempo. Plantio direto, energia renova-
vel. Somos pioneiros em muitas coisas,
mas a velocidade vem aumentando,
assim como a complexidade e o ajuste
para o campo. As plataformas de dis-
tribuicdo e as tecnologias serdo Uteis
se forem integradas. Bioldgicos s&o
complementares, precisamos que O
agricultor entenda a proposta de valor
desta complementaridade. E um dos
caminhos. Nao é competir, e sim inte-
grar. E outra coisa, ndo dé para falar de
um problema especifico com o clien-
te. O processo produtivo é complexo,
tem muitas dores e limitagdes. Al esta
o digital. E um diagnostico para apon-
tar os principais problemas. E temos a
dificuldade da capacitacao no campo.
Como formar o profissional do futuro
para tirarmos o melhor proveito das
tecnologias que estédo chegando? Além
da sustentabilidade, o Brasil tem pio-

Pedro Parente, Presidente do Conselho da BRF e integrante do Conselho de Administragéo da Syngenta:
“Sustentabilidade é a palavra de ordem”.
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neirismo, precisamos aterrissar na vida
do agricultor. Falar em carbono é com-
plexo, muito caro para ele. Sabemos
que vai melhorar nos processos, mas
ele precisa ver o valor gerado atraves
dessa inovagao. Sao grandes desafios.
Transformar a complexidade para a lida
do agricultor”, resumiu Renato Guima-
raes, CEO do Grupo Sinagro.

Pois é na terra, no solo, em cada planta
e em cada microcosmo da producao
rural que reside a tarefa de erguer um
s6 agronegdcio do futuro. One Agro.

“Temos caminhos para a sustentabili-
dade total. Avancar nesta area. Acor-
damos e medimos os indicadores
adequados. Isso vai motivar a imagem
de nosso Pais no exterior e obter mais
ganhos na cadeia. Preparar as pessoas
para as novas tecnologias. Precisamos
de gente preparada para extrair o ma-
ximo e liberar todo o potencial do Agro
Brasil. Atrair e reter novos talentos. Ge-
rar inovagado. O que me leva ao ponto
seguinte. Inovacao relevante e local.
Condicbes e estrutura de tecnologias,
plataformas para as necessidades es-
pecificas do Brasil e dos produtores
brasileiros, usando profissionais com-

Renato Guimardes, CEO do Grupo Sinagro: “Precisamos transformar a complexidade para a lida do agricuttor”.

Além da
sustentabilidade,
o Brasil tem

pioneirismo. Falar em
carbono é complexo,
mMuito caro para o
agricultor. Sabemos
gue vai melhorar
NOS Processos, Mas
ele precisa ver o
valor gerado através
dessa inovacao. Sao
grandes desafios.
Transformar a
complexidade para
a lida do agricultor.

petentes e locais. Gerando conheci-
mento e empregos qualificados, indo
atras de produtividade e lucratividade.
Sao inovacdes que nao podem demo-
rar a chegar a fazenda. Temos o forte
compromisso de fazer o melhor para o
Brasil, um dos nossos melhores nego-
cios no mundo. As dificuldades nunca
impediram de estarmos juntos. Criar
espago para inovarmos € o grande ob-  Renato Guimaraes,

jetivo do One Agro. Até 2022!", convo-  CEO do Grupo Sinagro

cou, no encerramento do evento, Juan
Pablo Llobet Rl
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Sergio Souza, Presidente da Frente Parlamentar da Agricultura (FPA): “Alimentar o mundo e aten¢ao com
qualidade da comida e seguranga ambiental”.
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One Agro On-line

“O Agricultor brasileiro esta cada vez mais jovem e precisa receber uma transferéncia tecnoldgica de ponta.
Esse é o desafio”.

“‘lremos abracar o pedido do professor Marcos Fava Neves. Brilhante painel, com excelentes exemplos
educacionais. Iremos precisar de suas orientacoes na implantacdo do projeto”.

‘Adorei o painel e a fala de ‘life long learner’. E isso mesmo. Estar aberto para aprender o tempo todo é
chave para o nosso crescimento e dos nossos negoécios”.

“O Brasil esta muito atrasado em relagéo ao que é realmente a agricultura. Precisa, sim, ir as escolas e dizer
para as criancas de onde sai 0 alimento que elas comem”.

“No Brasil, temos quase 300 cursos em Agronomia. S&o muitos profissionais e varios ndo conseguem se
colocar no mercado de trabalho”.

“Educar o Brasil para conhecer, descobrir e incluir a Regido Norte no agronegocio. Além de produzir, preci-
samos de referéncia, evolugbes tecnologicas para alavancar cada vez mais. A Syngenta tem uma parceira
top aqui na Amazonia, em Juparana, que investe ndo sé em pesquisa, mas traz ao produtor o que héa de
melhor em desenvolvimento de qualidade de sementes para que possamos produzir”.

“O Painel Sustentabilidade foi precioso e abriu espaco para se discutir € equacionar a ‘momentosa’ questao
da contrapartida, para que o produtor possa fazer mais do que vem fazendo com recursos proprios €, mui-

tas vezes, sem nenhuma agregacéo de valor ao produto final pronto para atender a cadeia de consumo”.

“Trabalhar com sustentabilidade é ir além do negdcio: é avangar com um propdsito maior para o bem de

quem amamos e das proximas geragoes”.

“O Programa ABC precisa ser mais conhecido e utilizado pelos produtores no Brasil. Cada ano que passa,
menos contratos séo assinados. As proprias empresas do setor poderiam levar as informagdes sobre estas
linhas de crédito sobre agricultura de baixo carbono aos produtores”.

“Prezados, parabéns pelo painel. A discussdo sobre sustentabilidade (especialmente ambiental) no Brasil
ganhou contornos politicos importantes nos Ultimos anos. Além disso, € um debate com potencial im-
pacto comercial e social em paises com altos niveis de subsidio a produgédo local (notadamente, a Unido
Europeia). Como podemos isolar tais fatores que desfocam o debate e criar métricas mais reais sobre os
avangos (ou retrocessos) que temos tido na agricultura brasileira e sua convivéncia com o meio ambiente?
Obrigado”.

“O projeto da TNC e Syngenta € um excelente exemplo de iniciativa focada na recuperagéo de solos degra-
dados para a produgéo agricola”.

“Nos acreditamos no potencial das plantas e das pessoas.”
“Nosso profissional precisa falar inglés. E ndo s6 inglés geral, mas a lingua comercial do agro. Comunicar

e criar parcerias fortes com investidores. Quero muito contribuir nesse processo. A inovagédo esta de maos
dadas com a educagdo. Parabéns, Syngenta!”
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Compromisso One Agro

6s, lideres do agronegdcio,
representantes de empresas

privadas, publicas, de pesqui-
sa e extensdo, de universidades, de
associagoes, sindicatos, cooperativas,
distribuidores, revendas, entre outras
organizagOes, escolhemos o Brasil que
da certo.

Respeitamos e valorizamos nossa histo-
ria e tudo o que fizemos até aqui, mas
estamos em um novo momento: enxer-
gamos o negdécio de forma profissional
como empreendedores e empresarios
agricolas, de todas as dimensdes (pe-
queno, médio e grande). Continuaremos
trabalhando juntos, contribuindo para o
crescimento do Brasil.

Apoiamos a aprovagdo das reformas

estruturantes  (previdéncia, tributéria,
transporte, trabalho, entre outros) fun-
damentais para o retorno da confianca,
dos investimentos e a reducdo do de-
semprego. Apoiamos também as refor-
mas microecondmicas que facilitem o
ambiente de negocios, arejando e es-

timulando o setor privado.

Acreditamos que a modernizagdo do
marco regulatério é fundamental para
acelerar a entrada de inovagao no mer-
cado agricola.

Continuaremos trabalhando para ex-
pandir a produgao brasileira de forma
sustentavel, extraindo mais valor das
imensas areas hoje utilizadas de for-
ma incompleta para, assim, abastecer
com alimentos de alta qualidade e pre-
Gco competitivo a populacéo de todo o
mundo, bem como com etanol, biodie-
sel, bioeletricidade e outros. E por isso
construiremos pontes alimentares de
mao dupla com a China, abrindo mais
o0s mercados para o Brasil e atraindo
investimentos chineses para todas as
etapas do agronegdcio brasileiro.

Extrairemos da ciéncia e da tecnologia
o seu melhor, buscando na agricultura
de precisdo e na genética de ponta so-
luces efetivas para a preservagao am-
biental e a produgéo sustentavel. Para
isso, precisaremos, cada vez mais,
fortalecer nosso sistema de pesquisa e
inovacéo, tanto publico como privado.
Nosso compromisso com a educagao
total. Temos o desafio de desenvolver o
talento das novas geracoes.

GRANDES LiDERES POR
UM GRANDE AGRO
Buscaremos uma maior integragdo com
o sistema financeiro, visando negocia-
coes justas, com especial atencdo ao
desenvolvimento e diversificagdo dos
mercados de crédito e a evolugéo dos
mecanismos de seguro da producao.

Buscaremos o merecido posiciona-
mento de poténcia agroambiental,
considerando que temos hoje um dos
mais rigorosos codigos florestais do
mundo e a matriz energética mais
limpa do planeta. Por meio de uma
comunicagao transparente e efetiva,
construiremos uma nova narrativa
para o agronegdcio, mostrando a po-

pulagdo que trazemos solugdes, nao
geramos problemas.

Buscaremos fortalecer a economia
circular, com interligagdo das cadeias
produtivas (subprodutos de uma como
insumo de outra) e a integracéo de la-

voura, pecuéria e floresta.

Fortaleceremos a economia do com-

partilhamento, que vem trazendo
grandes revolugdes — com destaque
para o papel das cooperativas, reven-
das e associagdes, que proporcio-
nam acesso e solugdes tecnoldgicas
aos pequenos produtores, otimizando

0 uso de ativos produtivos.

Ocuparemos mais e mais espagos,
inclusive exportando produtos com
altissimo valor agregado e fazendo li-
gacdes entre os consumidores finais
e quem produz, reforcando cada vez
mais a imagem de fornecedor mundial
de alimentos e energias renovaveis.
Esse ¢ 0 nosso compromisso. Cada
um dos mais de mil presentes aqui tem
a intencdo verdadeira de fazer o seu
melhor e realizar todo o seu potencial
para contribuir por um agro mais forte
e sustentavel.

Continuaremos, incansavelmente, tra-
balhando pelo crescimento do setor de
modo responsavel e contribuindo para
a geracao e a distribuicdo de alimentos
e bioenergia ao mundo, respeitando o
meio ambiente e criando oportunida-
des as pessoas.

Somos protagonistas desse Brasil que
da certo. Somos mais fortes, somos

um sb agro.

CAMPINAS, 11 DE JUNHO DE 2019 E]
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3tentos estreia no novo
mercado da B3

Companhia consolida lideranga no Rio Grande do Sul, expande operagao de varejo de
insumos e ergue nova planta industrial no Centro-Oeste

Cerimonia na B3: operacdo de BTG Pactual, Bank of America, Bradesco BB, Citi, UBS BB e Safra.

3tentos Agroindustrial S.A. ingres-

sou em julho passado no Novo
ercado da B3, realizando uma

oferta primaria de agdes. A agdo da 3ten-
tos (B3: TTENS) na B3, cujo preco inicial
fixado foi de R$ 12,25, registrou valoriza-
Gao de 7% nas primeiras negociagoes. A
oferta foi restrita, via Instrugdo CVM 476,
ou seja, direcionada a investidores profis-
sionais, com pelo menos R$ 10 milhdes
para a compra de papéis. A operagao foi
coordenada pelos BTG Pactual (coorde-
nador lider), Bank of America, Bradesco
BBI, Citi, UBS BB e Safra. Realizado na
sede da B3, no Centro de Séo Paulo, e
seguindo protocolos adotados na pande-
mia, 0 evento contou com a participacao
de Gilson Finkelsztajn, CEO da B3, e dos

cofundadores da 3tentos, Luiz Osério
Dumoncel, CEO da empresa, e Joao
Marcelo Dumoncel, COO. “Sabemos da
nossa responsabilidade com os produto-
res, o time 3tentos e os acionistas, e nos
superaremos todos os desafios. Conju-
gar agricultura, produtividade, alimento e
energia renovavel é o que a 3tentos bus-
ca desde seu primeiro dia de vida”, disse
Luiz Osério Dumoncel, CEO da 3tentos,
em seu discurso antes do toque de cam-
painha que marcou o IPO na Bolsa.

Os recursos captados pela 3tentos vao
ajudar a companhia no projeto de con-
solidagéo da sua lideranga no mercado
do Rio Grande do Sul e na sua expan-
séo em direcédo ao Centro-Oeste, onde

investira na operagéo de varejo de in-

sumos e também em uma nova planta
industrial em Mato Grosso, com produ-
cao de biodiesel. Alem disso, os recur-
sos vao reforgar o caixa e o capital de
giro da empresa pelos préximos anos.
Os planos da 3tentos incluem a abertura
de mais 30 lojas até 2025, sendo 22 no
Rio Grande do Sul (trés j& foram abertas
em 2021) e outras oito em Mato Grosso
(hoje ha uma loja no estado). No total,
a companhia contara com 70 lojas em
funcionamento dentro de cinco anos.
Nos ultimos 10 anos, a empresa tem re-
gistrado crescimento em torno de 27%
ao ano. Em 2020, a 3tentos faturou R$
3,1 bilhdes, com aumento de 38,9% na
receita, em relagdo ao ano anterior. Seu
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EBITDA (lucro antes de juros, impostos,
depreciagéo e amortizagdo) alcancou R$ PILARES DO ECOSSISTEMA DA 3TENTOS

402 milhGes, registrando um avango de Varejo de insumos agricolas

111% na comparagao com 2019. As vendas sdo realizadas atualmente em 44 lojas, sendo 43 no Rio Grande
do Sul e uma em Mato Grosso, com auxilio de mais de 130 profissionais
(agrbnomos, técnicos agricolas e pesquisadores) que prestam consultoria
especializada em gestao, manejo e tecnologia. As lojas da 3tentos estao
distribuidas em 40 municipios, com consultores atendendo em mais de 150
municipios do Rio Grande do Sul. A empresa tem ainda duas unidades de
beneficiamento de sementes em Santa Béarbara do Sul, um centro de pesquisa
e desenvolvimento e uma unidade misturadora de fertilizantes em ljui.

Criada em 1995, a 3tentos, que tem sede
na cidade galcha de Santa Bérbara do
Sul (RS), tem cerca de 17 mil clientes. A
empresa oferece um ecossistema vertica-
lizado e integrado com base em trés pila-
res: varejo de insumos agricolas (semen-
tes, fertilizantes e defensivos), originagédo

i B ] v Originacao e trading de graos
e trading de graos e industrializagao (de

Compra e venda de graos a aproximadamente 11 mil produtores rurais, com
capacidade de armazenagem superior a 900 mil toneladas para soja, milho
e trigo. Para a logistica e escoamento desses grédos, a companhia conta
com frota propria de caminhdes e dois modais ferroviarios nas cidades de
ljui e Cruz Alta.

farelo, 6leo e biodiesel de soja). Possui
dois parques industriais — nas cidades
galchas de ljui e Cruz Alta -, segue
crescendo no Rio Grande do Sul e abre
nova frente de expansao, no estado de
Mato Grosso, com varejo e industria. A Industrializagéo de graos

3tentos investe fortemente no desenvolvi- Por meio de duas fabricas (ljul e Cruz Alta), a 3tentos industrializa soja,
mento de tecnologias para facilitar a vida produzindo farelo (componente para ragdes animais na avicultura,
do produtor rural, por meio de solugdes suinocultura e bovinocultura) e biodiesel. A companhia tem capacidade

digitais (aplicativos, barter de insumos, de esmagamento de soja de 3 mil toneladas/dia e de producéo de 850
fixagdo on-line de gréaos pelo App, Cer- mil litros/dia de biodiesel. Possui ainda dois modais ferroviarios, ligando
tificacdo Digital e Nota Fiscal Eletrénica), as unidades de ljui e Cruz Alta ao Porto de Rio Grande, responsavel pelo
e possui uma érea interna de pesquisa e escoamento de relevante parcela do farelo de soja exportado no Brasil.

desenvolvimento, contando com parce-
rias publico e privada. Rl

3TENTOS

# Criada em 1995 | Sede em
Santa Bérbara do Sul (RS)

# Possui 17 mil clientes

# Mantém dois parques
industriais em ljuf e Cruz Alta (RS)

# Oferece varejo de insumos
agricolas (sementes, fertilizantes
e defensivos), originagao e
trading de graos e
industrializacao (farelo, 6leo e
biodiesel de soja)

PLANOS 3TENTOS 2025

# Abertura de 30 lojas até 2025 |
22 no RS (trés abertas em 2021)
e 8 em MT (hoje, ha uma loja
no estado)

# No total, a companhia vai contar
com 70 lojas em 2025

# Crescimento de 27% ao ano

# Faturamento em 2020:
R$ 3,1 bilhdes | Aumento de
38,9% sobre 2019

# EBITDA de R$ 402 milhdes | : ,
Avango de 111% sobre 2019 Luiz Osério Dumoncel, CEQ da 3tentos: “Sabemos da nossa responsabilidade com produtores,

0 time 3tentos e os acionistas”.
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Yara e Alfa emitem
R$ 255 mi em CRA

Operacao recorde da multinacional norueguesa vai beneficiar 24 revendas, que poderao
financiar a compra de fertilizantes para milhares de produtores rurais do Brasil

Yara e o Alfa anunciaram, no
inicio do segundo semestre, a
missao de R$ 255 milhdes em
Certificados de Recebiveis do Agronegé-
cio (CRA) para 24 revendas, que pode-
rao oferecer linhas de financiamento mais
atrativas para a aquisicao de fertilizantes
a milhares de produtores rurais de todo o
Pais. Essa é a maior operagdo da multi-
nacional norueguesa no mercado de ca-
pitais brasileiro e tem o objetivo de levar
uma solugéo cada vez mais completa ao
agricultor. “A Yara é pioneira no mercado
de fertilizantes nacional ao oferecer uma
nova linha de financiamento que tem
como principais beneficios o de alongar
0 prazo de pagamento dos fertilizantes
e de levar taxas de juros mais atrativas
ao campo, fazendo com que o agricultor
consiga reduzir seus custos de produgéo
e gerir seu capital de forma mais eficien-
te”, afirma Pedro Machado, gerente sé-
nior de Finangas da Yara. “Mais uma vez,
estamos honrando nosso compromisso
com o desenvolvimento do agronegdcio
brasileiro, colocando o produtor no cen-
tro de nossa estratégia”, finaliza. O CRA
completa o pacote de solugoes ja ofer-
tado pela companhia, que engloba ainda
ferramentas como barter e outras linhas
diferenciadas de financiamento.

A agio priorizou 0s canais parceiros da
companhia, participantes de seu progra-
ma de relacionamento ‘Boa Colheita’, e
teve como foco os produtores de soja,
mas a empresa espera lancar em breve
novas linhas para outras culturas-chave
para o agronegdcio brasileiro. “Seguire-
mos buscando novas solucdes financei-
ras para 0 campo e para toda a cadeia

do agro, que estejam alinhadas a nossa
missao de alimentar o mundo e proteger
o planeta”, explica Machado. Lider em
nutricdo de plantas, a Yara esta presente
em todos os principais polos agricolas
do Brasil. Em 2020, um total de nove mi-
Ihdes de toneladas de fertilizantes e solu-
¢Oes industriais foram entregues e a re-
ceita registrada foi de US$ 3,07 bilhdes.

Com esta nova operacéo, o Alfa consoli-
da uma trajetéria de inovagao e pioneiris-
mo em agdes voltadas para 0 segmento
corporativo. Segundo Augusto Martins,
diretor-executivo de Corporate & Invest-
ment Banking do Alfa, a instituicdo ja
possui uma longa atuacédo nesta drea,
mas, em linha com o DNA inovador que
guia o0 banco desde sua fundagao, nos
Ultimos 18 meses, a companhia vem in-
vestindo na expanséo de suas areas vol-
tadas para empresas, visando trazer um
atendimento ainda mais customizado e
aderente as necessidades dos clientes.
No ano passado, o Alfa figurou como um
dos cinco bancos que mais cresceram
em operagdes de emissdes de divida no
mercado de capitais brasileiro, conforme
o Ranking ANBIMA de Renda Fixa e Hi-
bridos divulgados pela Associacao das
Entidades dos Mercados Financeiro e de
Capitais (ANBIMA), fato que o executivo
atribui ao pioneirismo em liderar opera-
¢Oes inéditas no Brasil. O Alfa coorde-
nou, por exemplo, a primeira emissao
de CRA Green Bond para o setor sucro-
alcooleiro. Martins destaca ainda que,
na érea de Investment Banking, o Alfa
j& esta trabalhando em novas solugdes
para os clientes em project finance, que
consiste em utilizar o DNA em crédito

que a instituicdo possui para assessorar
os clientes na estruturacao financeira de
projetos de grande porte.

Na area de Corporate, o Alfa passou a
contar com equipes dedicadas as em-
presas considerando seu porte, sendo
segmentado da seguinte forma: Corpo-
rate, que aglutina grupos econdmicos
com faturamento de 100 milhdes a um
bilhdo de reais; e no Large Corpora-
te, que relne corporagbes que mMovi-
mentam acima de 1 bilhdo. Segundo o
diretor-executivo, esta agdo possibilitou
ao Alfa ter especialistas focados de for-
ma mais direcionada as necessidades
especfficas dos clientes. “Outro ponto
importante, que sem dulvida tem contri-
buido para este nosso crescimento, é o
fato de contarmos no atacado com um
forte atendimento regional. Consideran-
do a extensao territorial do Brasil, isso é
muito relevante, pois permite aos N0ssos
especialistas oferecer um atendimento
personalizado e alinhado as necessida-
des dos clientes de cada regi&o do pais”,
destaca o diretor. Martins comenta, tam-
bém, que este movimento realizado pelo
Alfa possibilitou a instituicdo expandir as
suas operagdes de Investment Banking.
Isso porque, com o reforgo nas equipes
de Mercado de Capitais, Distribuicéo e
Fusdes e Aquisicoes, 0s executivos da
area de Corporate passaram a oferecer
um atendimento mais direcionado para
cada nicho e com operagdes ainda
mais estruturadas.

O Alfa fechou o ano de 2020 com a co-

ordenagdo de cerca de R$ 2,7 bilhdes
em ofertas no mercado de capitais. E,
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somente até o segundo bimestre des-
te ano, a instituicdo j& foi responséavel
pela coordenagéo de R$ 1,56 bilhdo em
operagdes. Entre os destaques, além
da emisséo de CRA pela Yara, estéo os
anuncios da primeira emisséo de debén-
tures para a Companhia de Agua e Esgo-
to do Ceard — CAGECE, no volume de R$
775 milhdes, além do primeiro Certificado
de Recebiveis do Agronegdcio (CRA)
com garantia do BNDES e emisséo de
debénture classificada como Sustainabi-
lity-Linked Bonds (SLB) da Allonda Am-
biental Participagbes S.A. Na operagéo
de maior volume, de R$ 775,99 milhdes,
0 Alfa atuou como coordenador da pri-
meira emissdo de debéntures da CAGE-
CE para investimentos em saneamento
basico no Estado do Ceara. Aléem desta
captacao, o Alfa reforgou seu comprome-
timento com operagdes focadas em sus-
tentabilidade ao atuar como coordena-
dor da primeira emisséo de debéntures
em série Unica da Allonda, classificadas
como sustainability-linked bonds (SLB)
no volume de R$ 270 milhdes, instrumen-
to de divida que tem como obijetivo final

YARA GLOBAL
# Lider mundial em nutrigédo de plantas
# Fundada na Noruega, em 1905

incentivar que o emissor alcance metas
ESG, culminando com eventual reducéo
da remuneragao do ativo.

A instituicdo foi protagonista, ainda,
atuando como coordenadora lider da
quinta emissdo de debéntures, em
série Unica, da IBI Brasil Empreendi-
mentos e Participacdes, no volume de
R$ 260 milhdes, e como coordenado-
ra lider da primeira emissdo de notas
promissorias comerciais da MCassab
Comércio e InduUstria Ltda, no volume
de R$ 50 milhdes. Por fim, o Alfa foi
0 responsavel pela operagdo para a
captagdo de recursos para a primeira
emisséo de Certificados de Recebiveis
do Agronegdécio (CRA) com garantia do
Banco Nacional de Desenvolvimento
Econdmico e Social (BNDES), no vo-
lume de R$ 29 milhdes, em favor da
Cotrijal
Industrial, com participagao da Eco Se-
curitizadora de Direitos Creditérios do
Agronegocio S.A. (ECOAGRO) e da Fe-
deracao da Agricultura do Rio Grande

Cooperativa Agropecuéria e

do Sul (FARSUL), conforme anunciado

# 17 mil colaboradores | Operagdes em mais de 60 paises o
# Nova estrutura global: unidades regionais (Américas, Europa, Asia/Africa),
unidade de Plantas Globais/Exceléncia Operacional, € uma nova fungéo

de Farming Solutions

YARA BRASIL
# Chegou ao Brasil na década de 1970

# Cinco unidades de producao de fertilizantes e misturadoras

em mais de 20 cidades
# Dois escritrios corporativos
# 6,2 mil colaboradores

# Entrega de 9 milhes de toneladas de fertilizantes e solucoes industriais

em 2020 (receita de US$ 3,07 bilhdes)

ALFA
# 90 anos de historia

# Conglomerado Financeiro formado por empresas de diferentes segmentos
financeiros e de seguros. Banco Alfa, Banco Alfa de Investimento, Alfa
Financeira, Alfa Leasing, Alfa Corretora, Alfa Seguradora, Alfa Previdéncia

e Alfa Collab

# Também composto por empresas n&o financeiras de setores diversificados,
como Rede Transamérica de Hotéis, C&C Casa e Construgao), Agropalma,
Aguas Prata, Sorvetes La Basque, Teatro Alfa e Rede Transamérica de Radio

# Atuacao principal com crédito a pessoas juridicas e fisicas, Tesouraria,
Administracdo de Recursos de Terceiros, Private Banking, Wealth

Management e Fusdes e Aquisicoes
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Augusto Martins, Diretor Executivo de Corporate
Investment Banking do Alfa.

em abril pelo Ministério da Agricultura,
Pecuaria e Abastecimento (MAPA). Em
2020, o Alfa foi responsavel, também,
pela concluséo de importante opera-
¢cdo na area de Fusdes e Aquisicdes
(M&A). A Fram Capital, gestora de fun-
dos de private equity, adquiriu em 2018
a operagdo da Toshiba América do Sul
(TSAL), subsidiaria da Toshiba Corpo-
ration, que inclui as unidades fabris
de Betim-MG e Contagem-MG e a sua
operacéo de EPC em Curitiba-PR, pos-
teriormente batizada de TSEA. A partir
desta mudanca de controle, a Fram
Capital realizou diversas iniciativas com
foco no turnaround da companhia e
contratou o Alfa como assessor finan-
ceiro exclusivo, que iniciou conversas
com investidores locais e internacio-
nais, entre eles, a WEG. A transacao,
que consistiu na compra pela WEG de
uma unidade de negdcios da TSEA, a
fabrica de Betim, ganhou destaque no
setor elétrico, uma vez que esta unida-
de é considerada a maior e mais mo-
derna fébrica de transformadores de
energia da América Latina. Rl
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Siagri e Datacoper
anunciam fusao

As duas empresas buscam liderar o setor de tecnologia e inovacao
para o agro com investimento do BTG Pactual

Grupo Siagri: focado no desenvolvimento de softwares para 0 agronegocio.

Grupo Siagri, focado no de-

senvolvimento de softwares

para o agronegécio, e a Da-
tacoper, lider em CRM para o mesmo
setor, estdo consolidando um processo
de fusdo, uma parceria que conta com
0 apoio do BTG Pactual. Através de
seu Fundo de Impacto, o BTG busca fa-
zer investimentos em companhias com
alto potencial de retorno positivo para
o Pais. A parceria com Siagri e Dataco-
per concretiza essa estratégia, alinhada
com dois objetivos do BTG: digitaliza-
Gao e aproximagado do agro. Ha mais
de 20 anos no mercado, o Grupo Siagri
oferece softwares para gestao de negé-
cios agricolas e, em 2019, langou o Co-
nexa, um hub de inovacao para o agro-
negécio. Até o momento, seis startups
foram lancadas, em um movimento que
ajuda a colocar o Centro-Oeste na mira
da inovagao tecnoldgica no Brasil.

Parceira do Grupo Siagri, a paranaense
Datacoper é pioneira em solugdes para
gestao do relacionamento com o clien-
te, conhecidas como CRM, sigla para
Customer Relationship Management.
Anualmente, mais de 43 bilhdes em
insumos agricolas sdo transacionados
pelos produtos da empresa. Juntas,
as companhias contardo com mais de
52 mil usudrios, atendendo quatro mil
clientes. As empresas somarao apro-
ximadamente 700 colaboradores, com
estimativas de breve expansao. Grupo
Siagri e Datacoper possuem um caté-
logo de solugbes complementares e
unem forgas para oferecer o portfolio
mais completo de gestao, inovagao e
tecnologia para o agronegdcio. “A par-
ceria com Datacoper e BTG nos ajuda
a acelerar o crescimento para consoli-
darmos a maior plataforma tecnolégica
para 0 agro. Sao duas empresas com

cultura parecida com a nossa, além da
estratégia focada em inovagéo”, diz
Carlos Barbosa, presidente do Grupo
Siagri. Para Cezar Bernardon, CEO
da Datacoper, essa fusao representa
0 que ha de melhor nos dois lados.
“Temos sinergia de projetos e sonhos
grandes de crescimento. Queremos
gerar ainda mais valor para toda a ca-

deia produtiva”, afirma o CEO. R

Carlos Barbosa, Presidente do Grupo Siagri: “Duas
empresas com estratégia focada em inovagao”.

Cezar Bernardon, C'EO da Datacoper: “Sinergia de projetos

e sonhos grandes de crescimento”.
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BRANDT vai quadruplicar
producao no Brasil

Empresa é especialista em nutricao vegetal e estd presente em mais de 65 paises.

BRANDT, empresa de fertili-

zantes norte-americana pre-

sente em mais de 65 paises
e com forte atuagao no Brasil, espera
quadruplicar a produgao nacional de
insumos a partir da inauguragao da
nova unidade. A primeira etapa de
sua segunda unidade produtiva no
Pais, que estd sendo construida em
Cambé (PR), na regido metropolitana
de Londrina (PR), tera 70.000 m2 de
area total, sendo 22.000 m2 de area

AR90

construida, e deve ser entregue ain-
da no segundo semestre de 2021.
Hoje, a empresa possui uma unidade
em Olimpia (SP). “O Brasil ocupa um
dos mais altos patamares de produ-
¢éo agricola mundial e, ainda assim,
nao atingiu plenamente seu potencial
produtivo. Acreditamos que, desta
maneira, fortaleceremos a atuagéo
da companhia no Pais e consegui-
remos contribuir fortemente para o
desenvolvimento do agronegécio”,

afirma Wladimir Chaga, Presidente
da BRANDT no Brasil. A BRANDT
do Brasil € subsidiaria da norte-
-americana BRANDT, que atua des-
de 1953 na fabricagao de insumos
para diversas culturas. Especialista
em nutricdo vegetal, a empresa esta
presente em mais de 65 paises,
com tecnologias inovadoras. A com-
panhia est4 ha seis anos no Brasil,
com sede administrativa em Londrina
(PR) e fabrica em Olimpia (SP). [
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ESG, a nova velha onda do agro

Seguindo a tendéncia internacional, o agronegoécio também esta adotando tecnologias
e implantando sistemas que atendem as boas praticas ambientais e sociais

Por Christian Lohbauer

m 2020, a BlackRock, maior
empresa de investimentos do
mundo — que administra cerca
de 7 trilhdes de ddlares de investido-
res - anunciou que nao mais negocia-

ria com clientes que néo incluissem
questbes sociais e ambientais em
suas governangas. A agao fez com
que os olhos do mundo se voltassem
rapidamente para o conceito de ESG.

Sigla em inglés para Environmental,
Social and Corporate Governance,
ESG é um conjunto de préaticas am-
bientais, sociais e de governanca

de uma organizagdo. Ou seja, o que
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cada empresa faz para incorporar as
questbes relacionadas ao meio am-
biente e a promocédo da igualdade
social em suas atividades.

O termo, que apareceu pela primei-
ra vez em 2004 numa publicagdo do
Pacto Global, surgiu de um questio-
namento do entdo secretario-geral da
ONU, Kofi Annan, a 50 CEOs de gran-
des institui¢oes financeiras. Como in-
tegrar fatores sociais, ambientais e de
governanga no mercado de capitais?
O mercado financeiro aceitou o
desafio e, desde entdo, a adogéo
desse conceito tem crescido entre
empresas internacionais. No campo
brasileiro, no entanto, sustentabili-
dade n&o é nenhuma novidade. Mui-
to pelo contrario!

O PAPEL DO AGRO

As relacbes com o meio ambiente, o
uso de recursos naturais e a alta taxa
de empregabilidade no campo, colo-
cam o agronegdcio como ator impor-
tante na adogéo das praticas de ESG.
No Brasil, mesmo sem empregar a
sigla, produtores e agroindUstrias ja
trabalham, cotidianamente, respeitan-
do essas boas praticas.

Toda a producéo agropecuaria brasi-
leira acontece em pouco mais de 30%
do territério nacional. Descontando a
area ocupada por cidades e outras
estruturas, 66% do pais ainda estéo
cobertos por vegetagao nativa.

O desenvolvimento e a adocao de
tecnologia tém muito a ver com isso.
Cultivares geneticamente melhoradas
aumentaram incrivelmente a produ-
tividade das lavouras, reduzindo a
necessidade de ocupacao de no-
vas terras para a agricultura. Plan-
tas transgénicas, que exigem menos

agua e insumos, por exemplo, ja
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ocupam grande parte das terras des-
tinadas a producado de commodities.
O mercado de defensivos bioldgicos
cresceu mais de 30% em 2020. E
cerca de 40% desse mercado esta
voltado para a cultura da soja. Isso é
sustentabilidade.

NO CAMINHO CERTO

Se considerarmos o que preconiza o
conceito de ESG, tudo caminha para
que o agro brasileiro seja protagonis-
ta também nesses quesitos.

Entre as questbes ambientais ava-
liadas pelas métricas de ESG estao:
como a empresa reduz o impacto
ambiental; suas contribuigcbes para
0 a reducao das emissbes de car-
bono; a eficiéncia energética; ges-
tdo de residuos; poluicdo e uso de
recursos naturais.

Observando os resultados do Pla-
no ABC, por exemplo, langado em
2010 para atender compromissos de
reducdo da emissédo de gases de
efeito estufa, o Brasil vai realmente
muito bem. As metas estabelecidas
pelo plano incluiam a recuperagéo
de pastagens degradadas; adocao
do sistema ILPF (Integragéo Lavoura
Pecuéria Floresta); plantio direto; fixa-
¢éo bioldgica de nitrogénio; e plantio
de florestas.

Os resultados apresentados em
2020 mostraram que, no caso do
ILPF, a meta foi superada em 146%,
com o estabelecimento do sistema
em 4 milhdes de hectares. O Plan-
tio Direto também bateu a meta com
folga: 59% a mais. A utilizacdo da fi-
xagao biolégica de nitrogénio alcan-
gou o dobro do previsto. E é impor-
tante dizer que o uso de fertilizantes
nitrogenados na agricultura esté as-
sociado a significativas emissoes de
gases de efeito estufa.

No que diz respeito a geragéo de
empregos e oportunidades, o agro-
negdcio brasileiro também vem
avangando. Hoje, 2 de cada 10 pos-
tos de comando no setor sdo ocu-
pados por mulheres. Analisando o0s
dados do IBGE, os municipios onde
o agro ¢ forte apresentam IDH aci-

ma da média nacional.

Atualmente, o campo é atraente, in-

clusive, para jovens urbanos por con-
ta do avanco da tecnologia, que re-
quer profissionais bem qualificados e,
portanto, bem pagos. Rl

Christian Lohbauer é cientista politico e Presidente-
executivo da CropLife Brasil.

CropLife Brasil (CLB)

é uma associagdo que reline especialistas,
instituicoes e empresas que atuam

na pesquisa e desenvolvimento de
tecnologias em quatro &reas essenciais
para a produgéo agricola sustentavel:
germoplasma (mudas e sementes),
biotecnologia, defensivos quimicos e
produtos biolégicos.
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Agristar do Brasil tem novo diretor de Producao

Enio Barbosa de Carvalho Filho.

Agristar do Brasil, empresa de
producao e comercializagao
de sementes de hortalicas e
frutas para o mercado profissional,
anuncia o novo Diretor de Produ-

cao, Enio Barbosa de Carvalho Filho.
Alocado na Unidade de Producéo e
Beneficiamento da companhia, em
Orizona (GO), ele é formado em Ad-
ministracao de Empresas pela Univer-
sidade Bardo de Maua e foi gerente
Agricola em fazendas do grupo EBC
em Tocantins, onde foi responsével
por todas as operagdes agricolas,
planejamento e biotecnologia agro-
pecuaria. Em 2015, iniciou na Agristar
como gerente de Producéo. A Agristar
do Brasil da mais um passo na sua

reestruturacao, com a certeza de que
esté trabalhando cada vez mais e me-
lhor para levar até o produtor rural um
produto de qualidade e valor agrega-
do”, comenta o presidente da empre-
sa, Steven Udsen. Durante 44 anos,
o departamento foi chefiado pelo pai
de Enio, Enio Barbosa de Carvalho,
quando ingressou na antiga Topseed
para produzir sementes de tomate no
interior paulista. A partir de agora, ele
far4 parte do Conselho Administrativo
da Agristar. R

Biogénesis Bago construira planta de vacinas
antiaftosa na Arabia Saudita

Biogenesis Bagd, empresa de

biotecnologia em vacinas para

alde animal, assinou um acor-
do com a MAS, lider em servicos ve-
terinarios no mercado saudita, para a
construcdo de uma fabrica de vacinas
contra a Febre Aftosa no Reino da Arabia
Saudita, que se compromete a se tornar
o primeiro pais arabe livre da doenga,
reforcando sua seguranca e autossufici-
éncia alimentar. O projeto foi apresenta-
do na sede do Ministério do Meio Am-

biente, Aguas e Agricultura do Reino da
Arabia Saudita, em Riad, e contou com
a presenca do Ministro Abdulrahman Al-
Fadley, dos embaixadores da Argentina
e do pais é&rabe, acionistas da Biogé-
nesis Bagd e o CEO do MAS, Nawaf Al
Ibrahim. O projeto envolve investimentos
de até 60 milhdes de ddlares e mais de
400 oportunidades de empregos. “E um
novo compromisso com a estratégia de
expansdo que estamos realizando ha
alguns anos na Biogenesis Bagd para

Indigo: Bernard Hennies é head
do Marketplace Brasil

LR

Bernard Hennies - Head do Marketplace Brasi da Indigo.

startup agro Indigo anunciou

Bernard Hennies como head

do Marketplace Brasil. O exe-
cutivo tem mais de 30 anos de expe-
riéncia na cadeia global do agronegé-
Cio e ja passou por empresas como
ADM, Agspring e NovaAgri. “Estou
animado em poder fazer parte des-
sa iniciativa da Indigo de trazer ao
Brasil uma plataforma que permitira
que produtores rurais e comprado-

antecipar o futuro da saude animal”, co-
memorou Esteban Turic, CEO da Bioge-

nesis Bago. R

Projeto apresentado na sede do Ministério
do Meio Ambiente, Aguas e Agricultura
do Reino da Arébia Saudita.

res acessem um universo enorme de
possibilidades para negociar”, afirma
Hennies. O Indigo Marketplace é uma
solucéo ja disponivel nos EUA e que
estd em fase avangada de desenvol-
vimento para ser langada no Brasil
até o final de 2021. A plataforma per-
mite conectar digitalmente produtores
a compradores de commodities agri-
colas para comercializagao de graos
de forma &gil e segura. Rl
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Stoller anuncia novo
gerente de Marketing

Gustavo Canato, novo Gerente de Marketing para
Especialidades da Stoller.

Stoller do Brasil vem aceleran-

do as inovacdes e 0s servicos

no mercado de Especialida-
des e aumentou de forma continua
0s investimentos nos conceitos cha-
mados Cana Perene, Café Constante
e Ascend HF, além da cultura de Ci-
tros. “Traremos importantes novida-
des ao setor, fruto de muito avanco
tecnolégico de uma empresa que héa
50 anos baseia-se em conhecimen-
to, inovagdo por meio da ciéncia e
proximidade com o cliente. Estamos
construindo uma nova estrutura de
negoécio e pesquisa, trazendo mais
investimentos e sustentabilidade para
o setor”, explica o diretor de Marke-

Flavia Porto é a nova diretora
de RH da Yara Brasil

Yara Brasil anuncia Flavia Por-

to como diretora de Recur-

sos Humanos. A executiva é
formada em Psicologia, Gestao Em-
presarial e possui extensa formagao
técnica na éarea. Com 25 anos de
experiéncia profissional e passagem
por empresas de consultoria, tecno-
logia, industrias e servicos no Brasil
e exterior, a executiva esta ha trés
anos na Yara, onde ja atuou em con-
junto com as unidades de producao,
liderou a frente Corporativa e toda a
equipe de business partners.

Flavia é a primeira mulher autode-
clarada negra a assumir a posicao
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e uma das primeiras liderangas fe-
mininas no Comité Executivo da
empresa no Brasil. Sua nomeagéo
reforga 0 compromisso com a inclu-
sao e diversidade como pilar estra-
tégico para o crescimento sustenta-
vel da marca no Pais, que é diverso
por natureza, mas que tem grandes
desafios na inclusao e representati-
vidade. A Yara tem como meta glo-
bal atingir 35% de participacdo femi-
nina em toda a companhia até o ano
de 2025. No Brasil, 22% da sua for-
ca de trabalho é composta por mu-
lheres. E, ao olhar para as posicoes
de lideranga, 20% das cadeiras sao
ocupadas por elas. i

ting da Stoller Brasil, Roberto Risolia.
Dentro do projeto, a Stoller reforgou
seu time de marketing, trazendo Gus-
tavo Canato como gerente de Marke-
ting para Especialidades. Profissional
com 18 anos de experiéncia, atuando
nos Ultimos 13 anos na area de ma-
rketing estratégico de produtos, cul-
turas e novos negodcios. “O agricul-
tor brasileiro cada vez mais valoriza
produtos e servicos que contribuam
para as solugbes de seus maiores
problemas e desafios. Estamos em-
penhados em propor ao mercado de
Especialidades essa inovacao, sem-
pre alinhada com a nossa Pesquisa
e Desenvolvimento”, diz Canato. L

r

Flavia Porto, Diretora de RH da Yara Brasil.
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UPL lanca ‘Natural Plant Protection’

A Protecao Natural de Plantas vai atuar como marca independente,

consolidando no mundo a linha de biossolucdes da corporacao

UPL, empresa mundial de

solugbes agricolas, acaba de

criar uma unidade de negdé-
cios para abarcar o amplo portfélio
de insumos e tecnologias agricolas
de origem natural e biolégica da
companhia, que tem sede global na
india e forte presenca no mercado
brasileiro. A NPP (protegao natural
de plantas) vai atuar como marca in-
dependente, consolidando no mundo
a linha de biossolugdes da UPL, e
a rede de laboratérios e instalagoes
de pesquisa e desenvolvimento, que
hoje representa 7% da receita total
da empresa. “A forga do nosso por-
tfolio é prova de nossa abordagem
progressista na agricultura sustenta-
vel e da dedicagdo de equipes em

todo o mundo para suprir as neces-

sidades de inovagdo apresentadas
por agricultores, consumidores e
pelo meio ambiente”, afirma o CEO
global da UPL, Jai Shroff. O portfélio
vai exercer papel na abordagem de
problemas agricolas, como estresse
abidtico, salde do solo, residuos e
gestédo de resisténcia, nos mercados
agricolas desenvolvidos e em de-
senvolvimento. “A NPP pode mudar
o mundo. Ela possui capacidade,
mentalidade, habilidades e recursos
técnicos certos para conduzir uma
nova era de mudangas positivas e
progressivas na agricultura”, afirma
Fabio Torretta, ex-lider da UPL no
Brasil e atual Chief Operating Officer

(COO0) da NPP R

Jai Shroff, CEO Global UPL.

Fabio Torretta, Head Global de Solugoes
Sustentaveis UPL.

UPL

# Fornecedora global de produtos
e solugdes agricolas sustentaveis

# Receita anual superior
a US$ 5 bilhdes

# Conceito OpenAg: facilitar o
progresso da cadeia de
produgéo agricola

# Mais de 13.600 registros

# Presenca em mais de

130 paises | Dez mil
colaboradores no mundo

# Portfélio de solugdes em
tratamento de sementes,
servicos e tecnologias digitais
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Fernando Penteado Cardoso
morre aos 107 anos

O empreendedor e agréonomo fundou a Manah Fertilizantes e a Fundacao Agrisus

engenheiro  agrébnomo  Fer-

nando Penteado Cardoso, um

dos nomes mais importantes
do Agronegécio do Brasil, morreu no
Dia da Independéncia, 7 de setembro,
aos 107 anos de idade. Ele nasceu em
Sao Paulo, em 1914. Ficou conhecido
depois de criar e dirigir a Manah Fer-
tilizantes por mais de 50 anos, antes
dela ser adquirida pela Bunge, em
2000. Também idealizou e implantou
a Fundagédo Agrisus em 2001, Unica
entidade privada dirigida a pesquisa
agronbmica, que recebe projetos de
todas as partes do pais. Também era
empresario rural em varias cidades
do interior paulista, como Mogi Mirim

AR90

(SP), local onde ainda tinha fazenda
e passava a quarentena devido ao
Covid-19. Cardoso era formado em
Agronomia pela Escola Superior de
Agricultura Luiz de Queiroz, em 1936.
Desempenhou também varias ativi-
dades classistas e publicas, inclusi-
ve como Secretario de Agricultura do
Estado de Sao Paulo, em 1964. ‘Ar-
regacem as mangas e vao em fren-
te. Nao se intimidem, nem se sintam
diminuidos, se tiverem que comegar
pelo comecgo. Estudem sempre, a vida
toda, para manterem-se em dia com
a ciéncia, com a tecnologia e com a
economia. Tenham sempre disposicao
para mudar. Nao se deixem fossilizar.

i
Fernando Penteado Cardoso:
mais de oitenta anos de
dedicacdo ao Agronegacio.

iEmEs

Os vérios patamares do sucesso se
condicionam sempre a dedicagdo ao
trabalho, ao esforgo, a honestidade de
propdsito, ao estudo e, especialmen-
te, a pertinacia. A perseveranga deve
prevalecer em todas as iniciativas, por
mais modestas e primarias que sejam.
A sorte na vida, fator que nao pode
ser relegado, acontece geralmente
para quem esta com a camisa molha-
da. Raramente ocorre em ambiente de
sombra e agua fresca”, disse em dis-
curso como paraninfo a formandos da
Esalg, em 2005. As causas da morte
nao foram divulgadas. Fernando Pen-
teado Cardoso teve o corpo cremado
em ltapecerica da Serra (SP). R
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Grupo Publique celebra
33 anos de Agro!

Empresa tem relevante crescimento nos Ultimos dois anos e amplia equipe comercial
e de producao, para garantir entregas de excelentes resultados aos seus clientes

0 ano em que comemora 33

anos de atuagao, o Grupo Pu-

bligue aposta cada vez mais
em novos negocios e no crescimento
das equipes. Para aumentar a oferta
ao mercado de servicos ainda mais
completos em Comunicacdo no Agro-
negocio brasileiro, a empresa acaba
de ampliar a area comercial, com a
chegada de dois experientes profis-
sionais do segmento.

Rogério Morgado é o Agro Diretor de
Novos Negocios. Graduado em Co-
municagao Social, € Mestre e Doutor
em Marketing e Comunicagado pela

Universidade de S&o Paulo. Tem es-
pecializagado em Administracao e atua
como professor da Fundacéo Instituto
de Administragdo (FIA). Ja trabalhou
na Publique nos anos 1990, depois
de conhecer Carlos Alberto da Silva, o
‘Carlao da Publique’, CEO da empresa,
em um curso de extensdo na Escola
Superior de Propaganda e Marketing
(ESPM). E, agora, retorna a casa.

Ap6s morar na Inglaterra, estudar
bastante e ajudar na implantagao de
projetos para a Agéncia Brasileira de
Promogao de Exportacdes e Investi-
mentos (Apex), trabalhando ao lado

Carldo da Publique: “Era de crescimento, foco nos clientes e propostas inovadoras”.

de dezenas de pequenas e médias
empresas exportadoras do agro bra-
sileiro, ele integrou pesquisas com
cafés especiais na regido paulista do
Vale do Ribeira, ajudou a escrever o
livro “Franquias Brasileiras” (edita-
do pela Cengage Learning e Inter-
national Business in Latin America)
e desenvolveu assessorias para o
setor de food service. “Nosso gran-
de desafio é elaborar e implementar
pacotes de novos negécios e inves-
tir em vendas cruzadas nos diversos
segmentos de produtos e servigos
do Grupo Publique, que esta abrin-
do as portas para eu trabalhar com
0sS anunciantes, oferecendo nossas
competéncias. E tenho garra em agir
ao lado das equipes”, fala o Profes-
sor Morgado, sobre o novo desafio
profissional na Publique.

“Sao muitos projetos que planejamos
para o fim deste ano e para 2022.
Pretendemos consolidar a lideranga
da Plataforma AgroRevenda, que é
a Biblia de informagédo do setor de
distribuicdo de insumos agricolas e
veterinarios, e outros servigos desta
importante cadeia. E o Rogério vai
contribuir muito neste sentido. Assim
como em outras plataformas do Gru-
po, como Falando de Bichos e Re-
calculando, que ja estdo abertas ao
mercado, com canais ativos nas prin-
cipais redes sociais. E ideias antigas
que vamos retomar, como a volta ao
ar do canal “TuristaProfissional.com.
br’. Queremos crescer e o Rogério
chega em um momento muito impor-
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tante. E uma honra contar novamente
com o trabalho e a presenca dele. Es-
tou muito feliz e confiante”, comemora
Carlao da Publique.

O segundo reforgco da equipe €
a Agro Diretora de Vendas, Vivia-
ne Romé&o, que traz uma baga-
gem de quase 25 anos atuando
no Agro e solida experiéncia em
vendas de espacos publicitarios,
servicos de marketing, pesquisas
e patrocinios, atendendo e admi-
nistrando carteiras de clientes de
porte, como FMC, Jacto, Mosaic,
Coplacana, Gerdau, Zoetis, Corte-
va, Basf, Bayer, Bunge, Monsanto,
Syngenta, Volkswagen, Bradesco,
Banco do Brasil, Caixa Economi-
ca Federal, Dupont, Honda, Tortu-
ga - DSM, Mosaic e MSD, além do
atendimento de diversas agéncias
de publicidade. “Adoro as pessoas,
criar novos relacionamentos, pois
gosto muito de lidar com gente.
Penso que minhas principais ca-
racteristicas séo a persisténcia, o
otimismo, a ética e a responsabili-
dade que busco imprimir no dia a
dia”, afirma. Ela chega a Publique
depois de uma bela jornada com
pesquisas de mercado realizadas
na Associagao Brasileira de Marke-
ting Rural e Agronegécio (ABMRA).
“Nos Uultimos anos, passei por situ-
agcbes muito semelhantes a rotina
do Grupo Publique. Eu e o Carlos
sempre conversamos sobre essa
possibilidade e, agora, deu certo!
Tudo tem a sua hora. E chego com
energia para trazer novos clientes
para a agéncia, que tem um portfo-
lio de servicos espetacular. Quero
contribuir enormemente com o tra-
balho da empresa”, acrescenta.

Para o presidente do Grupo, Car-

los Alberto da Silva, a contratacdo
de Viviane veio somar a estratégia
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de atuacdo do grupo,
que comemorou, em
setembro, 33 anos de
atividades no segmen-
to. “Oferecemos, atra-
vés da nossa agéncia,
solugbes em marketing
e comunicagdo, com
énfase em audiovisual
e forte presenca nas
midias e redes sociais.
Fazemos produtos
customizados para as
grandes  corporagdes
e temos cinco platafor-
mas de midia que estao
em diferentes estagios
de maturacdo: as con-
sagradas  Agroreven-
da e Fala Carlao, e as
startups Falando de Bi-
chos, Recalculando, Turista Profissio-
nal e a mais nova plataforma sobre o
melhor das cooperativas brasileiras, a
AgroCoopeRativas. A Viviane Roméao
vai estar ao nosso lado nessa nova
fase, de intenso
trabalho,  daqui
para frente”, fala
Carlao da Publi-
que. O empre-
endedor enfatiza
que a corporacao
deseja fazer mais
contratagbes e
confia plenamen-
te em criatividade
e planejamento
para avangar na
entrada dos 34
anos de vida.
“E bom reunir a
equipe inteira,
ver tanta gente
boa se esfor-
cando para en-
contrar solugdes ‘ |
para os desa-

fios dos nossos

Py ] 5 g

Viviane Romao, nova Agro Diretora de Vendas: “Foco na Publique Agéncia
e nas Plataformas de Midia do Grupo”.

Rogério Morgado, novo Agro Diretor de Novos Negécios:
“Implementar pacotes de negdcios e investir em vendas criativas”.

parceiros. Em tempos de pandemia,
nosso crescimento tem sido extrema-
mente relevante e seguiremos nossa
trajetéria de prestar servicos as gran-
des corporagbes que atuam no Agro-

negocio brasileiro”, arremata. Rl
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% pet mercaao

lemxw Lew
" PERSPECTIVAS POSITIVAS

&% de 140 milhdes da pats

wivam hoE nos leres  bra-

silgiros, Enire  aliméniacdo
& sauda animal o5 investimentos do
mercado com FE 23 v ac ano, geram
opoiuridadas no segments Pel Care,
Desdi dog walker alé hobéis sapacia-
lizackys wma mfnidada de BEOGOE
alende o comunidade de lulaies @
mealhora & vida dos animals

Cerca da 100000 anns eats & 0 &85
pago co lemps desde Qua, Segun-
do o= ranlielas, o8 humand & 0g

maig
Mma ni-

lobos

NO PET CARE

RS COHNTHECAMAM A 38 ADICEEmes 8
irMerage, dando onigem
rpian;.ﬁeﬂ. nbarRSpacE Mais nca & pros
dutiva - a amézada do cechorrss a
passcas Ja com ca galos o ancont
& mais recenie, Hid 4 000 anos; quen-

a uma das

do o5 nomades e fikaram nas mar-
gens do Ao Wil ¢ sirsiam og felinos
pam probeger o5 estoquas de grans
porn @ alenlo de cage dos lelnos.

Promovidos & “membros da famllia”,
0% ammals de companhia = ou
pals, em ngkes, rovimeniam
wim mercado glnl"_..ll gigan-
bescao Que no Brasil, e
acordo com a Associa-
cie Brasileira da Indis-
iria da Produlos para
Andmale de Eslimacdo

thbinpet] ulirmpassa
o8 AS 36 Difand, A
[aamilias berazilairas

tm maiz de 140 mi
Ihies de animas da
aalimagdo, oo quRis
maiz de 5% milhies
gds caes, 40 milhdes
5d0 aves @ quase 25 mi-
Ihbas de pgalos. Ha ainda
184 mihies de paiges o

namentzis & 2 4 milhoes de "cutros
animas", categoria gue engloba
dasde pequenos mamiferos, como
hamslors, caalhos @ porquinhog da

Fm._'.'l.n._ ate raptes & anlibioa.

Pet services:

adestrador e dog walker

A onse panddmeca teva raflaxos em
parte dos negboios dessa cadeia
Sagundo o Sebree. por exampia, 2%
doe pel shops scheram redegas de
falramento da. em méda. 3% am
reeados de 2020 Mesmd assim, o
sator confinua atrabive & quem pratan-
duo abwir m regocio vollads aos ani
maie. Uma grands parcela oe donos
de pels precisa de presiadores de
sarvigos aspecindrados am cuidados
Eminmments o bermeaslar dog bichos e
por iz=0 o sagmanta 4 urm dos qua
pedie cresce, Tulores goe ndo b
tamps 06 PASSBar cOMm SEE aramels
wnconlram nos dog wallers 2 salda
para 886 problema. Mimeros da Lini-
versidade de Massashusalls apoatam
qui #0756 dos doncs Ge cachorros nio
o8 levam pard paseear Esga @ uma
alnvicdade gue fazr bam & maicna dos
ches manlenda banslclog cue ge e

investimentos do mercado com AE 35 Bl ac ano,

geram oporiunidades no segmenta Pet Care.



1Bndem ao bem-astar Faico & de em-
pEamante, uma veZ gue, de acordo
COMM & DesfUSA, CASS Hue passeinm
naE nas megtam-zs omas  felizes
depais da alisidads. Ou seja, ainda
que o pet conte com enriquecimen-
o asmbisntal - um espaga penssdn
para gue seja afratien, instigante =
interessante para o bcho -, & saida
BB FIaE coniribu para & sus qualida-
de de vida Para ser um passeadar
nED 880 necassdrion grandes invee-
tirnenles. Hasla fazer alguns surms
ns drea (existem bose opeodes, In-
clisive online) & pralicar bastants,
para adgurr expariancia na fungio,
Ja para o adesiracor, akdm de naliu-
ral afindade com o8 ammaks, tam-
bem & essencial ler lormescio es-
peciica. o gue pode sor obtido por
meig de curscs e reinamenbss. Ele
& o proflesional que educa os pels
Para que Sejam Socavers & ienham
um bom compertaments. Com o
erageiments da nbmens de  lecas
pel frendly (shoppég cenlars, res-
laurantes, cafés, holeis, pousadas,
padarias € RCaCEMIRs quE &M ade-
fida & essa podifica), ber um snimeal
que salba convieer bam com oubms
pessoas & bBiohoa € fundamendal
Para feguantar epEes RRDAGTIS,

Pet Sitter & Hotelaria

Ter com guam deikar o animalkzinho
duranta uma viagem & uma das pre-
oospEcoes recorrenles erlme o u-
toras de pats. Para supnr essa da-
manda. ¥em crascendo o segrmento
de pat siltar, 8m gue uma pesson
weperanle fo balo com a@nimass

atua como uma espdcia da “DeDa",

Ha pal alier para

o8 mals vanados

tipas de animais,

indo mudtg  akem

da  howFonls  de

cdes e gatos. Co-

ehos chinchilas, fu-

ToGE, PEBRRTCE B TRp-

1RE (Eomo A% gusnas)

4o alguns dos pals alen-

didos par prafissionais da

drga. H& viérips formatos para

& preslacso desse lipn de aenmga
o pat siter pods ficar com o ammmal
am sua propria residincia, solusas
que coatuma agredar eos lutores
de animaes que nao hoam rarui-
D QuUaNdo PErMENecem EoZinhoe;
disghooar-5 UMmMa o Means yeres an
dia para o domicilio do clente, onde
realipad o necessio (limpaza des
vagihas & do ambienia s qus o
smmal  permanece, renovagao de
alimentos @ Agua, passelo com o8
cams); ou hospedar of animais sm
um sslabelacimsents espacifico, o
chamados “hofeis para animais®,
onde gdo oferecidos cuidatdos 24
horas & instalasdes sdequadas s
necassidades de cada pat

Daycare: conhega o local

antes de levar o pet

A fim de garantr & segurancs do
cachorrn & o bem-aslar dels, & m-
prescindived conh@cer bem o local
arde o A0 vai fear 1sas pargue
existe deyoare pare cheg gue nAo
sag adequados para um pel de pos
1@ grande, por exemplo, 0evida @mo
tamanhs do ambwenis.

Entio, pesguize bastants, leia o5 co-
menldrios de ovtos cieres, cblenha
cils fesdbacks & comverse com o
resporedyed. Azeim, vood lord certa-
zd ce qua o animal de estmagan vai
ealar e boas maos @ receberd o
ciedados nacssaanos
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[lFERfBE MATERIAS-I’RIMAS
PARA FABRICANTES DE PRODUTOS
PARA ANIMAIS DE ESTIMAGAD

Plataforma de
comercio digital
atende segmentos
de higiene e
cuidados, limpeza,
nutrigcao e produtos
veterinarios de
pequenos € medios
fabricantes

Ratael Papa,

analista de
Markaling &
Vendas da BASE

voliedos &0 eefor pel fol omplisdo e @ disponibiize espreseivo do mercado pet, gue

O 5 labricantes de  produlos & um espaco de comarcio dgital  produtos velerinarics, O creasimento

Bm & dEposicAr uma produtas  de hig; pe w  cuecedos l-.:'l g o 4" e do munde. oferece
plataomme  complata & exelusiva com o embelezements dos ammals cportunidade  para powss  nichos
de soluctes de wma das meoes  de estimecdo, de limgeza pera o produfos, atendendco as mas
indlstriaa ce gquimicos do marcado. o ambenle onda Wivam, para dversas demandas de  cuidados

O portal paicare.basf combr  gue A mdricéo sauddvel e para o%  com as bichinhos de eslimacio



Adm  de  disponbiiirzar  maténas
primAs pam o5 pegquencs romedios
bricanss desse salor @ pltaliema
iortalece as percenas da BASF com
oa distrbuidoses Eminacaps e Tovan|
de ingriedentes de beleza pel, & cam
a Farten Brasi para os produlos de

A plamicema  nedne Eonooges
g sougies em  produics de alla
oualdids corstliidos oom o que ki
e mehon o potills da e
E pamm moihor elendss O 8edor, O Eita
chescy inkormacies completas schi
a5 substincies & ngredienies  dos
procuice  com ofentaghes  teonices.
Webnars e pasis die niomagies sobm
necessidades 00 mencada, lenddncias,
ciapies e astudos sobme o Unerso pet
Bara os  flalwicantes  de  produlos
da limpeza ha melériss-primas oQue
wazem skengdo espodal ao combals
& mroiganmtes, alels golongads
€ suavidade pata geraril & seguianga
cos animass, ncluindo solughes oue
M ofigem vegetal Ji no ramo ped
ca'e foram desenvohidos ingedenies
thopis da w=ar, rmufiifuncionais & da
dlta - perfommance  gee aledem s
necessidacies de cokdadss com o
palce, além de wessr matsriss-primes
e coigern sislenidvel, que san amigaes
oo medo ambiente. O6 fabdcanies da
8580 Dara CASS & gaios, coma lambeam
Cara o8 poiNes @ s 550 slendidos
camn  submtdncls  oom wlarmines
ingoranies, Smage-3 @ carotenoides.

A BASF tarmbern & e dss grandes
fcmecedoras OF nsumos B excipieniea
pam A indlsine de medicamenios 8
PIOCUIDE  WEEBNNANDS, alencdends a3
nevaasidades espaciiicas do selor SAn
sofughes di alla quakdade que garantam
fotdl  seguanga para 05 diversos
BAMENIOE. BVEE, DENES OMEmentals,
i, gaton madones @ réple.

Rafael Papa, ansfista de Marksing =
Wencas, I'f.!fl.‘-l'ﬁ;ﬂ 0 poskonamento dn
EMDTESa N0 SE00

A guanto tompo a Basf invests no
melor pel?

A BAGF formoce insumos para esie
siy bl roulcs arce, por meio de
sem  digFibucores. Comecamos: &
ohar com ainde meis caninho pars
esse ek & oselembio dooanc
possado. ApGs alguns estudos @
percabence 0 crescimenho do mescado,
fizamos o Engamenio da Platafoma
Pef Care, cue fnha inccalments fooo
roe mercados de higans e cuidados
olerocidas polas arsas de Personal
Ceser & Home Came da BEASE Agom
esga stuacio fol ampllada pafa oe
sepgmentos. oe nuitigho anmal & de
produlos  larmiatelon  veleinaiog
Este & uma hicalive para methomar 2
jommda dos clientas dessa mercado
oleecn wn  cdrecinamenio  mais
glizar, fecditar 6 a2e335 808 produias,
g2 Informagbes =chre o atrbulcs
e claims das solugdes, wisntaches
penicas, além de disponibiizar estudos
da marcado e fendincias.

Quais as carecterislicas que di-
feranciam o poarttélle de Insumos
da marca?

Cratarreie o rudedo om os pels
em  eepeciicidndes  IporEnies, UE
acabam dirconanco a caacisisices &
peoprieclacies das SUGDEL. POr BNemi,
& fimpers do egpeco do animal kem oue
s fedla com OdURCE QU B0 CHpEIS
e Eirrings ou et oo coma o di
LirE, Mas sUe R0 e preiuzn fam s
sadde dos anmas, que 1Bm um contc
s s oo s o, R
umE peeuEa o8 mercads spoiundacs
icdepificands & necessidade de olenscs
maliEsrmas e FERem  akenchc
especial &0 combEie B IMICIOQErTS Mos,
Bt prolongaci & auscEaE para geranlin
& e o ari s

O salto

NOS Proximos
CINCO anos
sera de
146,2% no
mercado

Pet Care. , ,

Wale  refeecar  aue  BASF  olemsce
matsnas-prmas de ongem sustenmsvel,
que A0 amigas oo men arhiente
Creio gue, pada sem da qualideds
dog ireumos, a8 platalorma senvid
como fonte de nfonmegdc scbre o
e, enceocis, webinars,  @ém
de passibdtar anesso & omsfacds

técnica & cotaches.

Qual o lamanho desse mersado
de paquenas labricantas?

0 memcads Pel brasisio ¢ holw o
tefceic maar do mundo & um dos
Que IMAS Cfasoe am rEagan & outros
paises. Projeches indoam selto nos
pricimoes cnee anos serd de 146,2%
ro mercedss Pet Care, gue englobs o8
cuidados com o animal

Apmsar deEsS SNONTE  CrEEcimenio,
anda ha mue espaps para novas
MACAE B PEQUENAS  ETIIRSAS
regionais. Edsts umna grande Bndénca
pela especaizagan dos produios as
ditereries  necesadades dos  pels,
o gue abre caminho para divsrsce
nichas. Temos eshudeds estes nichos
8 apdichoies & ESRmos  pepaados
para apoiar koos os parfis de chentes,
NoveS Ol axperantes no segmete Pat
W ohr O prisime pEssn L =]



% nascidos para criar

szipzionacors de ciea Marcela
Dal Pliechia @ mals um sxemplo
T AN PESSOHS CLE 58D oo

Ousiacas polos animas o &85 INCesGhH
tiveis afmgnes de wer nascmenins oa
mnhadss plancjadas por esudos o2
mepocucan pars apimoramenio de o
CAE COM SeUE PAdOoE & lungdes.

Ao BUBCAr T Faga sociivel para guar-

e pessoal & domesiica =l depasousas
com o fustalisn Catle Doy (Bosade:

g2z -

plogeive

VERSATIL

D Australian Cattle Dog do Gold Queen Farm
se destaca na criagcdo mundial. Os animais

e Ausiraliang), um cAs lipico de s
balho em lszendas, & o shiegou pars
fumdar un negocio & ser efEence
Tude comecay cama um hoboy, sJudsz
e aterila Od Fiochia anlusiasrmou-se
e locar na eplidio prirmdne da reca
de pasiomio & nas necessidades dos
Cfiadoies 8 sau MENeD. Marced, oo
rbhecida no meo como & “Aainha oo
Ausirsfisn Caltle Dog®, hog & grande
refenenciy parm n rece ne Amence Laf
na, fommacoms de opinido e vends para

que sao extremamente uteis nas fazendas se
adaptam perfeitamente a vida urbana e para
muitos sao o pet perfeito.

koo Brasd e culros pakes no extenod
oomis Gra-Sretanha, Diramarca. Fran-
ga, Paraguss, Wésico, Coimbia e atéd
Mustndka, pais de ditusdo da raga,

O Canil Gold Quean Farm esta locali-
Zado ma grande Sao Pauo, no muni-
cpio de Embu Guagu. O planlsl tem
erfre 10 & 15 amimals acutios e =80
produgidas abg 6 ninhadas po ano. 08
acasgamelos  deeconsodos k-
ginm as caraclerislicas bécnizas com
arimas de boa esirubura & modokgla,
swivacidade, iemperamandn tipon com
alencAo an dono 8 ane modenhos
Shoasaamon oo muilo anbdnc o Shea
Buscamce produzic animals supenicees
& cudamnos da todas a5 quesiias na-
lecioriadas a sarsdade, nulngho, alsa-
dades ¢ alangde com bem-gskar dos
ches padreadones, malrzes & flhoes
Ferticicamos S8 algumas sxposiies
fAs peicebenos que o ambEenls de
um- show Nio & 0 mais adesuaco pama
A rage por =50 levamos o8 exsmplares
dio igrma caporadica’, diz a anadoea



Sptee o Ausiraian Caltle Dog ol de- convidas, sendo capares de desen-
senynbido para conbraler o gado seiva VOVET INLMErAS ateidadas de for-
Qe em gripos de vanas cantanas 0o ma admiéeel, como wspiofes @

urndecEs alraets do dessrdo incapilo
da fmirdlia. Tem excelents capecida-
de para irabechar com o8 homens do
CAMPO, &0 CONOENMEE, MRIMD med-
penbes, Irmscs & Sleacnans.

O Ausiradian Catlls Dog & wurm pensatio
independante @, uma wez ireinado, @
capar de realiFar Brefay rolingiras sam
sUDsre A0, podem ser genlis com be-
TErroem, oorcleinad oo palos F essa ma-
pacitade de clessilicacio que toma o
cho e gadc austraiar vessalil o suf
cente para ddsrentes classas oa gado,
berm oo frabafhn esperimertal oo
agricoia com owalhas, porcos 8 aves.

© Ausirallan Cattle Dog posaw um o
desajo de agradar o S0 dansd A -
a dop cles pode realizar irebahos
de rofna apos ApEnas aAlguMmas expo-
gizdes, Um Austrelan bem treinado
pode subatiuir de dois a s homens
bone 5 cavaks

Cieposto e trabalhador, ek soonda junto
oo & faaoer do ol & lefcn 8 cons-
e jdesls minmas, enfrenta quehcus
ebing, incansavel dignle de wm desshio
Mente giva, CaimMa, fOrca, ressenca,
Coragem & vgor tambam camplelam
o curiculo desee fiel lunconarks para
ruatquer bpo de ebenho Cormpiedo,
Blie conduz, colRla @ meanhs o gado

Mee, ndlio & =6 com o iebanho gue ek
& habiidoso, & raca fem corsian-
lemenle reloicaco sua posicho
COMma wima. das mals comphe-
beer e eelsbarm. De motdheed
estrulura alielics, os mus-
Irsfian catle doge w0

habes em sallos e

rasgate na neve a na oA

Mudo apagado ac dana &
0 B, larmbem e urme ko
ta cho de guarda. Viga

a casa ou faranda com

;uru.n-:la Inskingn  probakor,

D et nan o gk de

gar diail com Crancas a

acullos conhecidos. @

0 ausiralimn callle dog

B UmMa raga supsarcr g in-

compardval quando o as-

Bunto & egrupar fungdeas”

fnalica Marcaia ‘f"

Gold Quesn Farm

ol sl TS eemad oo
WA I, BT MR EA TG, S B
vebasaapp (11 935670 1007

su []E!ﬂ{jl' -
incomparave

| gquando

=“Lmtt:1 e agrupar

OEs.
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Lual Lezel

radulos ndo  agressivos  ag
mess ambEnie & 4 =aide oos
arimas sfic uma allenaiva
que 08 fonos fde Bnimas podam
conlar nos das de hope. Froblemas
dematoligions causados Do alpumas

.-""'"...'..

LIMPO

Praodutos de limpeza com ingredientes de
origem vegetal sao opcao mais segura para
a saude dos pets e meio ambiente

siibtineias quirnicas Ulizadsas e
forrrilagde gos fdens da
fmpora pesada @
higienizagio

a0 EEn

ot higvidade dos humanos, 08 Pl
lambém podem  aproseniar gssas
condiches”, explica Eduarda Alvadiian,
cocidenador comeancial da linha Casa e
Mae Somibmrds da Korn égricufera o
Mao Amixente

“Com o avangn e tecndlogia
@ o omelanis ocressmelo . da
conecianfzacsn amiosnial ey
consumidon, @ necessdio que el
saiDa qua & possval manter 8 cas
litmpa om0 owsd ol b oo ulilism
ingedanias da ongem vegatal que
ndo preudicen a =bds o mem
CoMpramaiEm & mMeo  ambante”,
oo TypdelE Eduardn

A busca por produlos ado agressivos
& quia &40 eaboradon oe scordo sam
concelios de presecvacac ambxenial,
ou Bel|, BEM pEgada de carbeno,
vl erestends nos Lllirmos arss, @ ge
estandau paras o mencado pet. “alguns
fulcwes peocuram allenativas e
baneticam Sesm bichinhos cada
wvar mals, & produles gue aterdem

Eduardo Alved|lan, cogrdenador comercial da linha Gasa
e Meic Ambiente da Korin Agriculiura & Meio Ambientea.



BEE e reguisitos &
sEguem o pontaito de
produgan limpa  poderm
rmedhorar ainda mais a
gualidade de wica dos
animaz", dastaca Eduardo

Ponsands na salda dos pate e do
et arnibeacke, a Forin Agiculura

g Meio Ambiente dasemobeal o
Moewtralzadsr de Odores Bl gue
elmina o mau chairo da cocd & unna
ok Bnma, sem alelar a saice e o
bem-astar dedaa. Bl tamisdm parmiea
rismecEe e msiches elidos e ligudos,
faciliando & Fmpsezn

Por ser de oigem wegelal o
Pangrabradiy de Odoies Pal reio @
agrasshn an mem amcients, akm de
nie ser bastado em animas. Tala-se
da wTa lecnoogia  sustentavel, Gue
beaafica |lodos, propodionarcds i
pPEBSDES B A06 pels, maior qualcade
diz vids & o respeils que eles @ o
ploneda  nocessitam @ merscem”,
exgdica Ecuado, O procduls & lebo
com  maEtena-prima vegalal  como
oleos  pesencais, dexands o |ocal
hamianiosn por mas empo, sem
catisa dessqudibvios no amisents

Para  mbis  Irdormactes, acesse &
pagng:  hitps devents Korinagnoutura
i b Erlacas a-nedliaizack

Sohre a Korin
A Horin Agricullure & Mais Amianie
foi crigeia gm 018 @ Bz parte do Grpo
Kern A smgresn oarece an mercado
solucbes nas linbas agricola, pecudna
COMEatagem & Banasmanio.  além
de podulcs da linha casa @ meio
amberie A kecnologia Konn nesuls
do mais de 3 ancs do pesquisas o
imvegdes, mothadas pelo métods
de Acriculura Nalural, gue priviegia
o perfeto equifbng entre prosanadio
o uso dos eoarscs naurss. Essa
fiicactin fod creda pele pensador 8
aspisilualista  aposds  Mokili Okaca
que A rome s centro de peaguiss da
cormpantia, sediada em ipaina (2P
Ml k= rrlorrsa g ess;

worrw o i g cullua. coen "

Inovae o
nautralizador de
odores qus aliminag o
mau choiro do coce
& urina doa animake,
s afetar a sakde o
0 bem-aslar deoles.



% revedicla pet

PIONEIRA E VISIONARIA

Mais que uma revenda especializada,
a Cobasi foi o primeiro shopping de
animais de estimagao do Brasil

Cobasi deu micie ds suas ali
widades com & inauguracic

da primieifa lofa ka A6 anos,
Maguels dpoca, o mas pete dos
produios oferetidos eam voliados
apenas para a atwdade agropscud
fla, mas, anda due & Meftado des
leado ans pabs no Beasd loese
bastania resitita, n Cobasi sa
amecipol &8 necessadades
fulLras oo A chorbes
& pezsol & oleiece, lam-

bam, produlos para mre-
mmais de peguens porla,

Parcsbends um enor-

e polancial o

crascimanto, com

eapitiio  empreende
tar & aposteEncs e
inovagan, a familia ce
Hames Messar redie-
cionol Sua inha og. pro
dutes & serdgns & passou
a locar nas neceasaiacdeg
dos donos de aramas de es-
Bmazdo e de seus pels. Com
S0, MASCEY O EEMEiD Shopsang
da animais do Pas

ka Cobasi. os donos do pets podem
vl encontrar ludo o que precisam
para ob sels animas a [ara a casa,



Alerm de smwrm ool
& ecoihes
modarmnas o
o2 atandimenta
wxparigncia ageaddve] pam os cliens
tes cduas per 2 puatro pat
H51

LaERTY MNAILTE

Ul S80
conlrades »
Lids, interim

Arckrd ¢ 530 Bomardo

empendmdonms & @  equip
oo entandam o qQuanio

importanies

corlinis para criar DuscEr & Lima cualdads |I'H.;|'|..Hl"h_'.|lT_-| oesds o
g8 pnoeLs i B T esiong die meho g1 inicia & forbe do e
n nedadas da
panlo de enc
g |
el pel fnendly, nos eslabe-
lacimant og animais @ eram ecgi-
s e frnladng de farns personaizads
por sruipas ireinadas & icerdifcedes
cam o perlil do corsumdor que aqusr

o mialhor par - ormganila.

ge Uma ampla laba de pan

‘pualdada atandimanio

Ppecalizacn, ambeenls confodievel &

gitramamenie

meErca que Abrange jodo o
BsEurme desating ¢ afBEer erilreges
ndimeno p Rizado a
dadas moa chanfes que goatan
rhags ""




% saude animal

/J/ﬁw Ceovvile

QUE SIGNIFICA SAUDE E BEM-ESTAR

Escovar os dentes de caes e gatos com regularidade
pode ajudar a evitar muitas doencas, alem de
prolongar a vida dos animais de estimagao

uiar da higens buca do sou
ped, desde 0 nesciments dele,
£ uma des prinsipals medidas

da prevenpan pers oblemas mak
grenes nd luturg.

Esse condiglio pode causar doences
bicars & dentiiias Giaves Como O
ciloula dentang, popuements conha-
cido como (étan, responeavel pelo
may haifo, que na wardads & o menar
dos proldames. Assim) SOin0 e InESs

boca, a3 bacenas doa coes & gahos
padem s8 muclicar e ss organizar em
uma sapésie de boline  gengaibes,
infecoies de canal @ provecar doencas
GUE ITITEET PETA PUTRGO, COTGCAD, TNE
8 astimago

& sade bocal co sew pet, 8 um assunto
PruitD Importande, erbora & maicr paris
dica hiones nikn se precoups muls oom
e O valermencs aorrmekments
TENTET) SSLES Cas0E 3 P
denciam Falamenios proli-
laficos, mas hofe fambem
eiglem  sepericksias
an odonicogia wels-
marA Essa clashe
organzada na ABCW
(Resoiiscan Bres-
Igirm o Cdontologia
Waterndng) produz art-
gos vwebinaret e deba-
g pela wab.

Edtrarmos dicas & ofieplagies
paa o ledor s familarize com os
cuidedss & Falamentos da Ssea de
oduntziogia veter nivia

Diferencas de

cacharro para gato

Aopam oMo NOS humanos. 08 pets
possuemn dois bpos de denbclo gue
mingm o5 doenhes dociduss, também
conbmcidos s denles de keile & o
dentas permeanantas

For wolta &6 tarcaimm ac sads mds
o8 pels casserm pela oce e dvar-
b8 858 penods podem exinr alguns
comporlamanos dilerenles se Wonman-
do selativos para cartcs almentes a
ald mesmo deizends de s alimantar
por um tampo. insista

Ezad condigie pode favoracer o acl-
rukn de reslos dlimenlicios nas @nsias
@ Bm consaquEncEa pode apareter pia-
ca bacterlana & tirtaro desce essa fase
quanda g animal ainda & bermn jovem

A mehio forma de prevenic qualqear
proflena & gaanlir a4 lendevidade
dos peis por easn oueslas @ eacovar
o4 dentes 00 S80 BTEQO TEQuATTEE
Lisa um asessono apoprads & runca



col oo paska certal co fmanaos, pois
ala conlém abrasivos & oulres subs-
tincias que podem causar inacies ©
otreeE proféemas gue abondar sl aebe
em divas. O lamoss dedal nes & e
dicadn para A EACOVECAD pEMMAnsnia.
Ea sarve para acostumar o pel nas o
Freiras EBE"’.‘-‘.I'EII;iIE'E-. DoFE AL CRMCAS
naEs affgem onde & NecESSE0 pan
redivar ¢ bickime. Gom os ulensilics am
ITdD, COmMecs & passt-los por kodos os
danias do 280 Ao NUNCA pressons
as cirdas s ssoova conire & ORyva.
M & necesaaris ulilzar forga & nem
eEoovar rapida, pois pode machucar,

O importantie @ b a0s pouoos acoius
mands o pet, \meendn 02 conia gu
@ wma brincadera. Desse modo, e
¥Al BRIGCIAr A Pora oo procecimeanio

a cdiversao

Emebam civersas escdyas de dantes dg-
pecihicas. fand Dans cies, JQuarts para
galos E possival compra 0% Hens com
cerdas anatbrmicas que so paracasan
com e dom bumanos, Mk pows imsim
o cabo mais fongs. Sdquira pasta de
dantes espodiicas que dispensam on-
MAJLE & que o animal pods engodr. Em
hipdiess alouma pode ser ulifieaso am
pete, a pasta dertal de humanos, pois
plas sd0 abrashias, noas @ dor o sa-
beea que podem causar protEmas oe
salhs ros bichos,

Perigos

21 rad héble & o menor dos peobkmas
& deve sef um aleta de indicio de que
a higiene bucal o negigencada & ha-
Iitose & provocsada pelan Declanas qua
eatio sob & genghve do cio, produzin-
OO0 gkl Qua 16 Um Saor rim,

Quarcks o bBooa ndo astd saudmeal,
peode coomrer infecides em outos G-
G308, porem O mMeE SOl & gUE &
irflamacan erdénca eve medadores n-

llarmstonos para & cormmle sanguirEs o
consaquaniemans Dars culres pertas
iy corpa. Eesa inflamacio crfnica por
SB[ Senciosa & Pengosa & preudiclal
ans animais & longo dos anos afelan.

o3 COracao, nna 8 pumoas

Mudos tionas acraddam que O ChEing
lorle @ da nelumrss do gl 8 acsbam
naz dando tanta atengéo pars ases
piobama. Alin de entender oz mol-
WOE, & Importante sabar oomo acabar
cern ins0. Porlanho seopesm algumas. d-
cas prabcas & elicaees par Evaliacio
am cEka @ posdeior visila 8o especia.

ligta & cdontolaga wHennana

* Higianizagio: 4 ezcovacio lam qus
e disria, pois auda a refear cualigues
residun pregenic moo contos, oMo
terrtstim: comribug paara cue a fanmacEn
cdas gubstanciaz da placa dentana nao
CANENEA S dasinOher,

= Weterinario: Cusndo o cao @ astd
oom acumuln de Biaso, apenas as
sacawaiies rdbo sardo suficlentes. E
riscwssario nealicar Sus pfliads alreeds
o UM simples procedimenta cirGrgico
= Boa allmentagdo: As raghes secas
=80 as mmelhores opples, saus grios
rafitam toreiceraaeimante o scomuio

o farfeo o places bacleraras Paa
saber 8 ragho deal pam o seu pet
consulie um velgrnirro,

E impordants lear alendo a sinsis cli-
nicos de problemas na dendicdo cam
inflamagas,
reiragoo dCag gengivas, baizas com

pus e os cenies, man hdilo, dor

sargrarments,  inchags,

an mashigar, uma mordida difesants e
talba ce apedile

Frabicarmenles dxfox o proosdimerios
COMICSTIoCE QEPOnEE Dara himants
Eamidaer) @xislom para os pels, inckisoe
anard has. AR aetesinl Gades BT

* Panodonta: Dastinacda & evtar e tra-
Lar probéemas dos denbes @ Gengeas

+= (rsonlia; CARca COIMRIT  AnNdfm a-
cade de dinhamnio dos denles

+ Endodontia; Atua na reiz dos dan-
baE, malg conhedids oo Tralamendo

ol Cans

e Sihdados podarn peavans diserscs
proflmias, nao esreen L Sl amigo
apresente comploagdes bucals para
leva-ke & uma avaliacdo de dentista ve
barnarn. A3 consutas devam Bar feias

coisem repanichacks e

com problemas
ntarios.
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280 pode parecer algo Inusgado

ans [@s de caes ¢ galos, mas, acne-

dite: a Com Snake & conslders fes-
cmante, & # possivel passar heslanie
tempn sdmirando o compodamento
dele, As cobras do mibho san uma
espdce temmestra constritorag & nao
wanenosas, nativa oo sudesle dos
Ezlados Unidos, pares do Mésxico e
as lhas Cayman. Os primerocs colo-
nizedores aurooaus ancontraram esia
BERCHR T SAUS campos da milho,
conclukide cue esiavam  comendo

0 SELVAGEM QUE INVADIU A CIDADE

Os terrarios sao cada vez mais
populares no Brasil. E entre os
répteis a cobra do milho, espécie
norte americana considerada exdtica
no Brasil, tem se destacado por ter
porte pequeno, ser honita e décil.

wa il A verdade & oque 88 oo
bras ssimvam fazendo um fevor acs
fazendeses comends o8 roedores
gue, prepudicamm sy milha, mas o
Aome Yoabra o milko® ol impres-
82, A5 cobms os miho 860 crepus-
cufares, o qus sgnifcs quee, ambors
exiam afivag @ noile, suas horas de
pico eaifo esinbalecidas am bamao do
amannacer & do ancliiecer, MNa naturs-
ra eesas horas sao gastss cagando
FIeGAE COMD Dol nog marmifaros
EAPOE, Pl & R S SASAsE
na ocagsido, Parm subugar ag prasas,
a8 cotras 4= milho usam seus denbes
9 MUSCWCS POdRrosns para aperiar @
prean. & cobiras do mithe poder me-
dir em foms da 18 m gquande adul-
tas. Pode parsser somo urma cobea
grands, mas sJa consirusan esbelaz
a8 mantém parfeltarmente manajives
8 podemn viver até 28 anos A cobra
da i & sen dindides a quendnha
anire @% cobras domesbicas, Akm de
chamar muita alengan pelas suas co-
ref witrantas, & mulle calma & de #cil

manipulacés. E uma cobra adaptével
Ao ambients da cativero 8 s8m res-
frches alimenlares, gerando cushos
menpas ao g da vida,

Répteis sao regulados
pelo IBAMA

Azsim como acontecs com iguanas
@ oulfos répdeds, a Com Snake & o
das a5 cobras de esbmagio dewem
EBEF obmpradas somene de cradonss
legafizados, com regisko no IBAKA
Deezg lorma vood lam gasamia gua
esta acquinnco um bachnho que te-
nivl Mascido @ sdo alsdo em um oa-
Ervsirn responEaval

Alam digso, glag vam com um misrp-
chpy, que & wado pelos daglos de
controda na llecaszacke. Criar uma
cobra. comt armna de aslimacio &
permilids o Brasl dasds 1997, ko
enlanto, o IBAMSA subsiiza aperas a
posse de Epecies nas-pegonhanias
coims a jiboia, a cobira milho, piksn da
india & piten real B
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0 FILME

A refilmagem agora traz o protagonista
em um mundo fantastico de época com
a personagem em um perfil de herdi
controverso, mas os bichos falantes
perturbados e cheios de caracteristicas
de humanos esquisitos prendem a
atencao e liberam o riso.

& Wmpos B bempos, Halbywood
D e volas ans classcos da ek

& iaric-juvenil comao sea onkg
de nspracas. As higicrias com anmeas-
‘protagonsias-peneanies sempre funcic-
nErem e nas pagnas dos beos, na
magnass dos shoes & Agom @rcda
mais nes leionss quando & ecrooga
pammite grances fefoe2 com a computa-
s frafics & por ims0 paece ratural e
&ssas mmas fsbuosas garhem vide 8

WHECEE MOV,

Dadiflls = basamds am e sere d=
vies da Hugh Lolting lengads a panr de
1970, sobee um excesineg medoo b
tianico que tem A capackiade de ga oo-
MILAEA SO o armees. Mes B voce
provaveimenta [§ sabs, porgue vimos
enne persoragem nas jeles ba ndo mue
o wmpo — as verebes contempcraneas
estraiadas por Eddie Muply am 1998
& A0 até delsaam boas lembrangas
Fosemi, eafa nova lentalva, oo FRober
Cowmay Jr. no papel-tuke, reioma a Era
Vilksrars da hestiris cngnal

Para comegar & quase um alfbe lerm-
brar que &3 guahdades de atuaghn de
Deramay Jr wiio muito além dos encan-
foe de Tony Sterke ainda cue os tracos
da personalidade do mai bilondrio
dhim Vingadomes sejamn percsbidos sm
sl Ddlithe = especiamants na ps-
cldads de ad agir de seoedd oM S0as

rEghas & ignorar 0o mundo a0 redor,
A BManEUra relne o medco esiranho @
mals aratas isnliashices & uma on-

Zadls pErS CUrar & monerca da brifenica
rendendo &ca0 ¢ plades

Caillle & da Unvivessal Ficlures & gl o
princioes aolcabios oe gimamngs. 45
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GRUPO GERAR .

0 MAIOR GRUPO ESPECIALIZADO EM REPRODUCAO APLICADA AO REBANHO DO MUNDO

Faz
Diferenca
Fazer

Parte '

15 anos estudando, disseminando e
evoluindo areproducao de bovinos

Desde 2006, 0 GERAR compartilha mais de 9 milhdes de dados, sendo um
dos principais responsaveis pela evolucado da pecuaria competitiva que
hojeincrementa significativamente o PIB do pais.

GERAR nasceu em 2006 e esta

completando 15 anos. O grupo é

pioneiro em reproducédo aplicada
a rebanhos bovinos e tem sido fundamen-
tal para o aprimoramento e evolucdo da
IATF (Inseminacdo Artificial em Tempo
Fixo) no Brasil, contribuindo para uma
pecudria competitiva, que nos tornou um
dos principais exportadores mundiais de
carne bovina.
|dealizado pelo médico-veterinario e
professor da Universidade Estadual
Paulista (Unesp Botucatu), José Luiz
Moraes Vasconcelos, recebeu o suporte
técnico e fomento da Zoetis, lider em
saude animal, para seu desenvolvimento.
Hoje conta com 251 técnicos (médicos-
veterinarios e zootecnistas) de todo o
Brasil, que atuam no campo e exercem
papel fundamental, pois de maneira
pratica tem que avaliar, discutir e
transformar a técnica estudada nas
universidades em acdes factiveis e que
atendam as necessidades dos pecuaris-
tas. Sdo mais de 9 milhdes de dados

recebidos, analisados e compartilhados,
voltados para a melhoria dos protocolos
de reproducao.

O grupo foi fundamental para evolucdo
da técnica IATF (tecnologia diretamente
aplicada a pecudria) e consequentemente
a evolucdo genética e qualidade dos
animais, agregando valor a pecuaria
nacional, a qual vem sendo protagonista
na economia neste periodo dificil;

Ao contribuir para evolucdo e aperfeicoa-
mento dos protocolos reprodutivos,
adaptando inumeros estudos internacio-
nais para as condicdes brasileiras, compa-
rando seus resultados, adaptando novas
técnicas de manejo, o GERAR contribuiu
nao so para a disseminacao da IATF, mas
principalmente para sua evoluc¢ao técnica,
colocando nosso pais a frente com o
maior rebanho bovino comercial do
mundo e maior exportador de carne
bovina do mundo.

Segundo o Professor José Luiz Moraes
Vasconcelos, o sucesso do programa se
deve aos pesquisadores que puderam

empregar seus conhecimentos de manei-
ra coletiva diretamente na necessidade e
nos anseios dos produtores, esses por sua
vez tiveram ganhos expressivos por conta
da troca de conhecimento empregando
as novas tecnologias de protocolos repro-
dutivos e as empresas que evoluiram seus
produtos de acordo com a evolucdo
técnica do grupo. Todos ganham, por isso
é um programa que esta acontecendo ha
15 anos e fica cada vez melhor.

Nesse contexto, o GERAR também traz
uma importante contribuicdo para o bem-
estar animal, para a producdo sustentdvel
e para a sociedade com formacao de
qualidade para as pessoas no campo.

O GERAR tem um slogan que é “Faz
diferenca fazer parte” e estd diretamente
conectado com a evolucdo continua que
buscamos, ndo somente na parte técnica,
mas também na gestdo do negdcio,
focando os fatores econdébmicos e o
desenvolvimento das pessoas, traz Rafael
Moreira, Gerente de produtos Zoetis.

Copyright Zoetis Indstria de Produtos Veterinarios Ltda. Todos os direitos reservados. Material Produzido AGO/2021. Cdd.: MM-16105.
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Matsuda desenvolve semente
para pastagem eficiente

Tecnologia e melhoria continua estdo no DNA da empresa
especializada em sementes forrageiras

-

ntenado as necessidades do
agronegécio, o Grupo Matsu-
da, em parceria com a Incotec,
empresa lider do mercado de trata-

mento e revestimento de sementes em
varios paises, desenvolveu a semente
incrustada Série GOLD+, que visa oti-
mizar ainda mais o plantio e a forma-
cao da pastagem para que 0 pecua-
rista tenha melhores desempenhos do
rebanho. "A Série GOLD+ é a evolu-
cao da renomada tecnologia de reves-
timento de sementes Série GOLD, que
ha anos vem sendo utilizada e apro-
vada pelo mercado. A Série GOLD+
sao sementes com alta pureza, esca-
rificadas, tratadas com fungicida e in-
seticida (opcional) e que recebem um
novo material de revestimento”, explica
Pedro Henrique Lopes Lorenconi, en-
genheiro agrénomo e responsavel pelo

laboratério de controle de qualidade
do Grupo Matsuda. Ele acrescenta
que as sementes da Série GOLD+ tra-
zem ao produtor rural melhorias, como
ser utilizada em diversos tipos de se-
meadoras (a lango ou em linha) e mais
resisténcia a pequenos impactos, pois
a composigdo do novo material de
revestimento proporciona uma maior
flexibilidade a incrustagdo, o que é
capaz de absorver melhor pequenos
impactos durante o plantio sem que-
brar. Desenvolvida pensando no dia a
dia do campo e da produgéo, a Série
Gold + foi desenvolvida para reduzir
0s riscos de embuchamento com mais
fluidez, facilitando a regulagem das
semeadoras e mantendo a uniformida-
de na distribuicao das sementes, com
uma superficie mais lisa e uniforme,
resultando num melhor acabamento. A

Série GOLD+ traz, ainda, mais eficién-
cia, pois a interacdo desse novo ma-
terial de revestimento com a umidade
do solo favorece a germinacédo das
sementes. “Assim como a Série GOLD,
a Série GOLD+ também possui ma-
Cro e micro minerais que auxiliam no
desenvolvimento inicial das plantulas.
N&o héa tecnologias tdo boas que ndo
possam ser melhoradas ou inovadas”,
reforca Lorengoni. AR

GRUPO MATSUDA

# 70 anos no mercado brasileiro

# Produz e comercializa
sementes para pastagens,
suplementos minerais, ragoes
para peixes, equipamentos
agricolas, inoculantes para
silagem e salude animal,
alimentos para caes e
gatos, além de atuar com a
Incorporadora Matsuda

# Matriz em Alvares Machado (SP)

# Unidades em Cuiaba (MT),
Imperatriz (MA), Sao Sebastido
do Paraiso (MG), Goianira
(GO), Vitéria da Conquista (BA),
além de Centros de
Distribuicdo em Passos (MG),
Atibaia (SP), Curitiba (PR),
Campo Grande (MS) e
Ji-Parana (RO)

# Mantém o Laboratério Vet&Cia
(Jacaref - SP), escritério de
exportagao (Sao Paulo), Linha
Pet (Sao Gongalo do Amarante
- CE) e Matsuda Equipamentos

(Alvares Machado).
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(@ MATSUDA"
LANCAMENTO

SEMENTES SERIE GOLD 5

A nova geracao de Sementes Incrustadas,
utiliza noves materiais de revestimento e
polimeras. Esta nova tecnologia foi
intensamente testada e proporciona:

= Plantabilidade

-f= Resisténcia a
impactos

<= Fluidez
-+ Eficiéncia
=} Acabamento

(18) 3226 2000 - 5P | (35) 3539 1800 - MG

Saiba mais: www.matsuda.com.br
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BTG entra nho Agro!

Banco lanca dois fundos de investimentos imobiliarios voltados
para 0 agro e faz 11 aquisicdes em trés meses

Agro 26,6% do PIB brasileiro:
maior gatilho para a entrada do
banco no setor!

um gol atras do outro em 2021.

O BTG Pactual invadiu o agro

brasileiro de vez e, no primeiro
semestre, comprou complexos de ar-
mazenamento de sementes, terminal
de transbordo de acUcar, terminal por-
tuario, o maior armazém de graos da
América Latina e outros ativos logisti-
cos para o agronegdcio. Investimentos
de R$ 555 milhdes. E, agora, a ideia é
abrir a porteira, adquirindo até 15 mil
hectares de terras em um remate de R$
350 milhdes. E a concretizagdo de um
movimento que ganha forga no Pais:
a atuagao de fundos de investimentos
imobilidrios agricolas. Neste ano, a
instituicdo j& lancou o Fundo de Inves-
timento Imobiliario BTG Pactual Agro
Logistica, que colocou R$ 598 milhdes
no caixa e ja é negociado em bolsa.

E o BTG Pactual Terras Agricolas, que
captou R$ 350 milhdes. Quase R$ 950
milhdes em ativos. “Estamos atuantes

e, hoje, devemos ser a maior gestora
de ativos agro do mercado, com um
portfélio diversificado. Comegamos a
estudar esse setor antes da pandemia
e passamos 2020 inteiro olhando para
ele”, explica Michel Wurman, sécio do
BTG Pactual, responsavel pela éarea
imobiliaria do banco, que lanca em
breve um terceiro investimento focado
em crédito.

A ideia é tornar os Fundos de Agro
uma maquina de negécios para a ins-
tituicdo, a exemplo do que acontece
com outros Fundos de Investimentos
Imobiliarios (Flls) da corporagédo finan-
ceira. “Hoje, o BTG Pactual tem R$ 15

bilhées em ativos imobiliarios sob ges-
tdo. O Agro, como se V&, nao represen-
ta nem 10% do total, mas, se depender
dos socios do banco, ndo vai demorar
para ganhar tragdo. Em cinco ou sete
anos, ter R$ 10 bilhdes sob gestédo no
agro ndo é uma maluquice”, reafirma
Wurman. Os dois fundos prometem
entregar um rendimento médio liquido
entre 8% e 9,5% ao ano. Séo 9,5 mil
e 13 mil investidores, respectivamente.
Investidor de varejo e do private. “O
tema é pop mesmo, coisa que o brasi-
leiro gosta”, complementa o executivo.
Ja o fundo de terras previa captar R$
650 milhdes, mas a proposta de tribu-
tar os dividendos, iniciaimente incluida
no projeto de Reforma Tributéria, afas-
tou muitos investidores. Os fundos nao
apostam em uma monocultura e o raio
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de atuacéo é espalhado. Os contra-
tos de locagéo sao de 10 anos e, em
sua maioria, atipicos, aqueles em que
o locatério é obrigado a pagar mes-
mo se deixar de usar. Em Toledo, no
Parana, por exemplo, o BTG comprou
uma sementeira por R$ 42 milhdes. Em
[turama, em Minas Gerais, esta cons-
truindo um terminal de transbordo de
acucar, investimento de R$ 99 milhdes.
Na regido, ha 23 usinas que carecem
de uma malha ferroviaria para trans-
portar o aglcar até o Porto de Santos.
Leonardo Zambolin, sécio do banco e
gestor do portfélio agro do BTG Pac-
tual, justifica que a Coruripe, a grande
usina da regido, ao lado de outras do
local, comegou a ver estratégias para
resolver essa questao. Mas o valor do
projeto era alto. Foi quando entrou o
BTG. O projeto fica ao lado dos trilhos
da Rumo, que é a operadora logistica
do terminal. “Estruturamos de um jeito
que a Coruripe é a nossa cliente. S6
que ela tem um contrato de transporte
minimo de carga com a Rumo. Entéo,
trouxemos as duas para o jogo, de for-
ma que, se a Coruripe ndo quiser mais
usar o terminal, a prépria Rumo vai nos
pagar. E ha outras 22 usinas que vao
usar esse ativo para escoar o acucar
delas”, diz Zambolin. Assim, as usinas
da regiao rodam 500 km a menos de
caminhdo para transportar o acgucar,
evitam o desperdicio na logistica e con-
tam com uma empresa gigante fazen-
do a conexdo com o Porto. Ainda ha
silos e armazéns, como um em Nova
Ubirata, em Mato Grosso, alugado para
a FS Bioenergia, maior produtora de
etanol de milho do Brasil. “E o maior
galpdo de armazenagem de graos da
América Latina. Ele tem capacidade de
260 mil toneladas. Neste projeto, foram
investidos R$ 75 milhdes e o contrato é
de 10 anos”, diz Zambolin.

O fundo também faz operagdes de divi-
da. No caso de uma fazenda de quatro
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mil hectares de cana em Muquém, na
Bahia, o BTG financiou a construcao
de uma usina por R$ 60 milhdes. “Nao
querfamos ter uma usina, era melhor
financiar para poder sair em caso de
cenério de estresse”, pontua Zambolin.
E paga IPCA mais 9,3%.
so evergreen, aqueles sem prazo para

Os fundos

acabar, e isso permite fazer contratos
longos de até 15 anos. No caso do
BTRA11, focado em terras agricolas, ha
dois modos de atuacdo. Em um deles,
se um grande produtor quer comprar
trés mil hectares e ndo tem capital ou
acesso a uma boa linha de crédito de
longo prazo, o banco compra a terra,
ele opera e paga o aluguel. No outro
modo de atuagédo, o dono da fazenda
vende a terra por menos do que ela
vale, ele paga aluguel e a recompra em
10 anos. O foco sé&o terras no Centro-
-Oeste. “Estamos avaliando proprieda-
des em cidades como Campo Novo do
Parecis, Rondondépolis, Porto Alegre do
Norte”, adianta Zambolim. Séo fazen-
das que produzem, em sua maioria,
soja, milho e algodé&o.

O BTG nédo é o primeiro a entrar nes-
se mercado. Gestoras, como Quasar e
Riza Asset, langaram Flls agricolas. O
Quasar Agro captou R$ 500 milhdes
em novembro de 2019, mas enfrentou
dificuldades para fazer a alocagéo dos
recursos e, em fevereiro deste ano,
teve de devolver R$ 191,5 milhdes aos
cotistas, reduzindo o patriménio do
fundo em 40%. Em setembro do ano
passado, o Riza Terrax (RZTR11) cap-
tou R$ 500 milhdes para comprar ter-
ras agricolas. Apesar de comegarem
a surgir no mercado, os Flls voltados
para o agronegdcio ainda sdo incipien-
tes. Hoje, 353 Flls, em sua maioria de
shoppings, galpdes logisticos e lajes
corporativas, estao listados na B3 e, no
total, sdo avaliados em R$ 120 bilhdes.
E o setor de Flls vem crescendo na
preferéncia dos investidores. Em 2019,

eram 300 mil e, hoje, ha 1,4 milh&o de-
les investindo no produto.

A chegada de um banco como o BTG
Pactual, conhecido por formar merca-
do, no segmento de Flls de agro pode
impulsionar o setor, mas néo ¢é garantia
de que serd alavancado. Trata-se de
um mercado mais dificil de ser opera-
do, a manutencdo das propriedades
exige mais cuidados, a relagéo de de-
pendéncia dos locatarios é maior e a
negociagao mais dificil. Por outro lado,
0 agronegécio é um dos mais resilien-
tes da economia brasileira. No ano
passado, o setor cresceu 24,31% em
relacao a 2019, de acordo com o Cen-
tro de Estudos Avancados em Econo-
mia Aplicada (Cepea). No total, o agro
respondeu por uma fatia de 26,6% do
PIB brasileiro. Esses indicadores foram
um dos gatilhos para a entrada do ban-
co. “Se eu estou comprando galpao
logfstico na cidade, por que ndo com-
prar galpdes refrigerados? Por que nao
comprar sementeiras que garantem a
producao? Por que nao comprar silos?
E a mesma dinamica. O negdcio qui-
cava na nossa frente e o setor estava
gritando PIB”, justifica Wurman. R

Michel Wuman: “Em cinco ou sete anos, ter R$ 10 bilhdes
sob gestdo no agro ndo é uma maluquice.”
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Energia elétrica:
de volta para o futuro?

Risco de apagéo e racionamento € problema para toda a cadeia do Agronegocio

e Robert Zemeckis filmasse ‘De

volta para o futuro’ no Brasil, a

falta de agua e os apagoes se-
riam temas recorrentes da trama. A
agua é um recurso essencial para a
vida de todos os seres vivos. No en-
tanto, como boa parte dos recursos
naturais, s6 ganha atengéo junto a po-
pulagéo e aos formuladores de politicas
publicas quando o volume ofertado dei-
xa de ser adequado, seja pelo excesso
ou por falta. Neste ano de 2021, além
dos problemas de abrangéncia global
enfrentados devido a pandemia, ja po-
demos retomar o ditado alertando que
“desgraca pouca é bobagem”.

As chuvas foram muito escassas, prin-
cipalmente nas regides agricultaveis do
Sudeste, Sul e Centro-Oeste, manten-
do-se abaixo da media em um perio-
do critico para boa parte das culturas
agricolas, afetando negativamente a
producdo. Isso devera restringir a ge-
ragdo de excedentes exportaveis, que
tém sido importante fonte de recursos
para amenizar os varios problemas
econémicos acumulados no Pais des-
de o inicio da pandemia.

O impacto da escassez “conjuntural”
(ou estrutural?) de agua nao se res-
tringe @ menor produgéo agricola. Na

Energia move irrigacao, internet,
residéncia, motores, maquinas e
industrias na zona rural.

verdade, os impactos esperados de-
vem ser muito mais abrangentes por
varios motivos. A escassez de produ-
tos agroindustriais traz consigo riscos
de desabastecimento e aumento de
precos dos alimentos. Além disso, a
dificuldade em gerar produtos exporta-
veis deve reduzir o fluxo de reservas in-
ternacionais, contribuindo para o baixo
poder de compra de nossa moeda. A
conjuncao destes aspectos pode levar
a um aumento generalizado de pre-
¢os, ou seja, a inflagdo — atualmente
em 8,13% ao ano (IPCA), patamar que
nao era observado desde 2016 —, que
somente se cura com remédios bastan-
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te amargos e conhecidos pelos que ja
conviveram com tal fenbmeno em dé-
cadas passadas.

No curto prazo, a conta ser4 mais uma
vez paga pela populagao de uma forma
regressiva, ou seja, pesara mais para
quem tem menor renda. Aos problemas
acima mencionados, soma-se 0 au-
mento na conta de luz, em um momen-
to em que muitos estdo no esquema
home-office, o que os forga a assumir
o0 custo relativo ao consumo de energia
necessario para trabalhar. Resultado:
quem ainda tem salério, ou seja, néo
esta desempregado, tera maior dificul-
dade para fechar as contas ao final do
més, considerando-se 0 aumento nas
despesas com consumo de eletricida-
de, agua e alimentos. Um pacote qua-
se perfeito para um estouro de inflacéo,
nao fosse a perda de poder aquisitivo
da populagédo. Neste caso, o remédio
amargo pode assumir também uma na-
tureza preventiva.

Neste ano, portanto, a preocupagao
com os impactos da Covid-19 vem se
agregando a outras preocupacoes com
fendbmenos que podem atingir grandes
proporgdes, como aceleracao da in-
flagdo, uma tendéncia ao aumento da
desigualdade de renda, sem contar os
j& anunciados riscos de apagéo, ha
pouco mais de 20 anos da Ultima ocor-
réncia deste fenbmeno no Pais. Dessa
trinca macabra, vamos focar neste Ulti-
mo, para o qual cabe uma reflexéo pela
populagao e por gestores publicos. Por
ser um bem publico, cabe ao Governo
regular o acesso a eletricidade, assegu-
rando o uso mdultiplo e sustentavel em
beneficio das atuais e futuras geragoes.
Torna-se necessario avaliar quais as po-
liticas publicas que estabeleceram me-
tas para resolver ou pelo menos ameni-
zar problemas desta natureza no nosso
Pais. Quais os governos que apresenta-
ram medidas importantes para assegu-
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A dgua € um recurso

essencial para a vida de
todos os seres vivos. No
entanto, como boa parte dos
recursos naturais, s6 ganha
atencao junto a populacao

e aos formuladores de
politicas publicas quando o
volume ofertado deixa de ser
adequado, seja pelo excesso

rar o0 abastecimento de agua e energia
elétrica — para finalidades diferentes — e
que realmente fizeram a diferenga? O
apagéo €, de fato, um problema con-
juntural? Ou seré estrutural?

O primeiro apagéo de grande abran-
géncia ocorreu no final da tarde de
quarta-feira, 18 de abril de 1984, quan-
do um blecaute atingiu 12 milhdes de
pessoas em seis estados da regiao
Centro-Sul do Brasil, estendendo-se
pela noite. Foi o primeiro grande apa-
géo nacional apods a interligagdo da
rede Sul-Sudeste e o maior do Pais
até ser superado, j& no ano seguinte,
pelo blecaute de 1985, e por ai vai. O
motivo no periodo foi que a dimensao
da demanda néo foi adequadamente
antecipada, tornando necessario um
racionamento em 2001 (h& exatos vinte
anos) para reduzir em 20% 0 consumo
de energia elétrica do Pals, anunciado
pelo entao presidente Fernando Henri-
que Cardoso.

ou por falta.”

Desde entdo, muita agua nao rolou.
Continuamos reféns de chuvas para
garantir que a economia nao seja in-
terrompida de um momento para outro,
derrubando perspectivas de retomada
da produgéo e de empregos.

A atual gestdo de recursos hidri-
cos do Brasil tem base na Politica
Nacional de Recursos Hidricos de
1997, a chamada Lei das Aguas.
Em 2019, 22 anos apods a sua pu-
blicagdo, 233 comités de bacias
hidrograficas estavam em funciona-
mento no Pais, 240 planos de ba-
cias j& haviam sido desenvolvidos e
R$ 3,36 bilhdes foram arrecadados
com a cobranga pelo uso dos recur-
sos hidricos (ANA; 2021). A matriz
energética aumentou o potencial de
transmissao, passando de 75.000
MW, em 2001, para 170.071 MW em
2020, sendo mais de 75% a partir de
fontes renovaveis (ANEEL; 2020). O
mais recente apagao foi em novem-
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SO para dar um exemplo,

cada brasileiro descarta 170
kg de matéria organica a
cada ano e, se houvesse
biodigestdao desse material
localmente, o risco de apagao
estaria bem remoto.”

bro de 2020, no Amap4, e o periodo
de racionamento foi de 22 dias.

A despeito, portanto, de todos os avan-
GOS com pesquisa e tecnologia, a eco-
nomia brasileira esta novamente sujeita
a um risco de blecaute elevado. O Bra-
sil € um dos poucos paises em que o
potencial de expansdo na geragéo de
eletricidade a partir de fontes alternati-
vas, como de biomassa, fotovoltaica,
edlica e de hidroelétricas, ainda pode
ser considerado elevado. A potencial
crise hidrica e elétrica tem sido, no
entanto, um componente comum nas
vérias ocorréncias de apagéo no Pals,
0 que sugere a existéncia de um pro-
blema recorrente de omissao na gestao
publica (e privada) dos recursos natu-
rais, que nao incorpora mudancgas cli-
maticas no planejamento.

Em termos gerais, a inseguranga re-
lacionada a disponibilidade da quan-
tidade necessaria de agua se deriva
de trés aspectos: escassez fisica
(agravada por padrdes climaticos);
administragao pouco adequada (en-
volvendo os contextos regulatorios);
e problemas de infraestrutura. As evi-
déncias levam a concluir que o avan-
GO na geragao e a diversificacado de
fontes, sem esquecer das usinas hi-
droelétricas, sdo necessarios.

Existem argumentos de que o problema
se deve a politica ambiental e ao avan-
co da fronteira agricola. No entanto, ha
muitas possibilidades para a geracao
de eletricidade “limpa” com o reapro-
veitamento de biomassa, como a palha
da cana, a custos relativamente baixos
tanto na producéo como na distribuicao.
Também iniciativas de biodigestao de re-
siduos estdo cada vez mais disponiveis,
em face dos avangos conquistados pela
ciéncia, quando comparadas a alternati-
vas, como a energia edlica.

Segundo a Empresa de Pesquisa Ener-
gética, em 2020, o incremento das
fontes edlica e solar na geragdo de
energia elétrica e 0 avango da oferta de
biomassa da cana e biodiesel contribu-
fram para que a matriz energética bra-
sileira se mantivesse em um patamar
renovavel muito superior ao observado
no resto do mundo. Em 2020, a parti-
cipacéo de renovaveis na matriz elétri-
ca brasileira atingiu 84,8% e na matriz
energética geral, 48,4% (enquanto no
resto do mundo esse nimero é de
miseros 13,8% e nos paises ricos, de
11%) — Relatério da Empresa de Pes-
quisa Energética (EPE).

Ainda assim, ndo estamos nada bem,
e por falha de politica publica. Por uma
questao de falta de planejamento e in-

centivos, a Alemanha e a China hoje
tém mais energia solar que o Brasil,
apesar de terem muito menos dias en-
solarados. Também os ventos por aqui
sdo abundantes, contudo, as ‘outras
renovaveis’ correspondem por ape-
nas 7,7% (biomassa da cana, 19,1%,
hidraulica, 12,6%, lenha e carvéo ve-
getal, 8,9%). E, dentro dessas outras
renovaveis estd a solar, com apenas
4,2%, a ellica, com 22,1% (biodiesel
com 23,8% e a lixivia — biodigestdo do
chorume do lixo, com 43,1%) — (EPE).

Além disso, &€ um atestado de ineficién-
cia da administragéo publica permitir que
em 10 anos continue havendo em torno
de 50% de perdas nas centrais elétricas
(47,7% em 2011 e 55,8% em 2020) e
27,6% (EPE) de perdas de transmissao
e distribuicdo de eletricidade. Falta “luz”
para o desenho de instrumentos de inter-
vengdo no dominio econémico voltados
a eficiéncia, como mecanismos de pre-
cificagéo, estimulos & adogéo de melho-
res tecnologias e o estabelecimento de
unidades de produgéo proximas de onde
ha o consumo.

S¢6 para dar um exemplo, cada brasilei-
ro descarta 170 kg de matéria organica
a cada ano (Panorama da Associacao
Brasileira de Empresas de Limpeza PU-
blica e Residuos Especiais) e, se hou-
vesse biodigestao desse material local-
mente, o risco de apagao estaria bem
remoto. Assim como o carro do filme
‘De volta para o futuro’ que passa a ser
movido a lixo, a nossa politica energé-
tica precisa de um bom melhoramento
para comecar a voar. Rl

Heloisa Lee Burnquist
Professora e Pesquisadora
da Esalg/USP

Danielle Mendes Thame Denny
Pesquisadora do Cepea
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Fertilizantes especiais
crescem 41,8% em 2020

A expectativa de tecnologia em nutricao vegetal

€ crescer 24% neste ano

mercado de fertilizantes espe-
ciais superou o crescimento

do agronegécio brasileiro em

2020, mesmo diante dos desafios im-
postos pela pandemia da Covid-19. A
industria faturou mais de R$ 10 bilhdes,

uma elevagao de 41,8% em relagéo
aos R$ 7,1 bilhdes obtidos em 2019. O
segmento de fertilizantes foliares teve
um crescimento de 29,9%, enquanto 0s
fertilizantes especiais para solo expan-
diram 73%. Os fertilizantes para trata-

"

mento de sementes cresceram 101,6%,
e os fertilizantes para fertirrigacéo e hi-
droponia aumentaram 63,8%.

Clorialdo Roberto Levrero, presidente
do Conselho Deliberativo da Associa-



k& Em 2020, o setor de

Nutricdao Vegetal aumentou o
Investimento em pesquisa e
desenvolvimento, totalizando
R$ 349 milhdes. O investimento
médio do setor em P&D nos
ultimos seis anos é de 4,17%

do faturamento.”

JIO

mais competitivo e valorizando ainda
mais sua importancia para o Pais. Em

2020, o setor aumentou o investimen-
to em pesquisa e desenvolvimento,
totalizando R$ 349 milhdes. O inves-
timento médio do setor em P&D nos
Ultimos seis anos é de 4,17% do fatu-
ramento. Com isso, segundo Alexandre
D’Angelo, gerente executivo da Abisolo
e responsavel pela apresentacdo dos
dados do Anuario Brasileiro de Tec-
nologia em Nutricao Vegetal 2021, o
langamento de produtos inovadores é
constante, resultando na melhoria de
performance nas diversas culturas.

Para Gustavo Vasques, conselheiro da
Abisolo, as empresas do setor estao in-
vestindo em tecnologia e em inovagao,
contribuindo para atender as deman-
das de mercado, como a preservagao
ambiental e a seguranca alimentar.
Uma das tendéncias é a aplicagéo de
produtos que possibilitem ao produ-
tor ter alta eficiéncia, ou seja, produzir

cao Brasileira de Tecnologia em Nutri-
cao Vegetal (Absolo), explicou que a
industria trabalha com especialidades,
oferecendo um leque de tecnologias
em nutricdo vegetal sustentaveis para
0 produtor rural, levando o agro a ser
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mais com menos. Nesse sentido, An-
derson Schaefer, conselheiro da Abiso-
lo, complementou que 0 mercado tem
buscado outras formas de produgéo,
de forma horizontal, para que se alcan-
ce 0 mesmo resultado com a aplicacao

Clorialdo Roberto Levrero, residente Abisolo: “Industria oferece
um leque de tecnologias em nutricao vegetal sustentaveis”.

AgroRevenda 119



fertilizantes '\‘\

120 AgroRevenda

Na pandemia, houve

também o avanco da
digitalizacdao, o que pode
proporcionar futuramente
mMais vendas por meio
digital, ou seja, a abertura de
plataformas de e-commerce
para os produtos de nutricao
vegetal. A disrupcao digital
pode abrir uma avenida para
uma adocao intensa desse

tipo de pratica.’

de menos insumos. “E cada vez maior
a necessidade de buscar conhecimen-
to para obter um retorno mais rapido
em menor tempo”.

Segundo Gustavo Branco, vice-pre-
sidente do Conselho Deliberativo da
Abisolo, na pandemia, houve também
0 avango da digitalizacéo, o que pode
proporcionar futuramente mais vendas
por meio digital, ou seja, a abertura de
plataformas de e-commerce para 0s
produtos de nutricao vegetal. Mas, para
iSso acontecer, serd necessario o esta-
belecimento de requisitos béasicos, vin-
culados a aplicagéo, recomendacoes
de boas préticas, transporte e logistica.
“A disrupcao digital pode abrir uma ave-
nida para uma adocdo intensa desse
tipo de pratica”, ponderou.

A cultura da soja segue como a maior
consumidora do setor, responsavel por

46,7% das vendas. Na sequéncia, es-
tdo café (10,7%), milho (10,6%), cana-
-de-agUcar (9,6%), frutas (8,4%) e hor-
talicas (5,9%). Os estados que mais
se destacaram no ranking do uso de
fertilizantes especiais em 2020 foram
S&o Paulo, Minas Gerais, Mato Grosso,
Parana e Goias. Sobre a forma como
esses fertilizantes sdo comercializados,
a Abisolo mostrou que o mix de distri-
buicao passa principalmente por distri-
buidores e revendas.

O Anuério da Abisolo também mapeou
uma questao que tem afetado a econo-
mia global, que é o aumento do custo
de produgéo. No caso dos fertilizantes
especiais, os fatores que corroboraram
essa elevacéo foram a taxa de cambio
desfavoravel para importacdo, o au-
mento real em dolares de importantes
matérias-primas em decorréncia da for-
te demanda e do aumento de pregos

das embalagens, servicos logisticos e
outros insumos.

De acordo com a entidade, o custo
da matéria-prima cresceu entre 14%
e 22%, dependendo do produto. Os
orgéanicos liquidos foram os mais im-
pactados, com alta de 22% no valor
das matérias-primas. E os organicos
sélidos com o aumento médio menor,
14%. No caso das embalagens, as big
bags tiveram uma variacdo de preco
de 50%, seguida pela caixa de pape-
l&o, com 42%. O mercado de substra-
tos para plantas também ampliou seu
faturamento, em 2020, para R$ 290 mi-
lhdes, uma alta de 31,8% comparado
a 2019. Ja o setor de condicionadores
de solo de base organica registrou um
faturamento de R$ 72,9 milhdes no ano
passado, valor 11,2% inferior ao obtido
em 2019.

Para este ano, a expectativa do setor
de tecnologia em nutricéo vegetal é de
crescimento de cerca de 24%. “Esse
valor pode ser superior, caso alguns
fundamentos se confirmem como, por
exemplo, a antecipacdo de compras
de insumos, que mesmo nao sendo
constante, pode se manter com a con-
juntura de bons precos e alta demanda
por alimentos”, disse D’Angelo, acres-
centando que os niveis de confianga
do setor alcangaram um otimismo em
diversos aspectos, excetuando-se os
ligados a confianga nas politicas publi-
cas, expectativa da economia nos pré-
ximos doze meses e 0 comportamento
da taxa de cambio.

Os dados estdo no Anuario Brasileiro
de Tecnologia em Nutricdo Vegetal
2021, publicacao da Abisolo que
traz uma radiografia do setor e é
considerado uma referéncia sobre o
segmento no Pais. Para ter acesso a
publicagao:  http:/Ips.abisolo.com.br/
download-anuario-abisolo-2021 Rl
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A proxima onda na
distribuicao de insumos

O nome do futuro no segmento € Eficiéncia Operacional

agronegoécio esta cada vez

mais competitivo, com a en-

trada de novos players, mu-
danca no perfil dos clientes e a pres-
sdo por expanséo de negocios. Para
permanecerem no mercado, empre-
sas do setor precisam obter melhores
resultados a partir dos mesmos re-
cursos disponiveis, tornando-se mais
eficientes. Esse relatério destaca as
principais oportunidades em cada
elo da cadeia para alcangar eficién-
cia operacional. A Markestrat possui
especialistas e parceiros para apoiar
empresas do agronegdcio a melhora-
rem indicadores financeiros e alcan-
car eficiéncia na gestéao e operagoes.

O novo cenario da distribuicao de insu-
mOos exige que as empresas obtenham

melhores resultados a partir dos mes-
mos recursos disponiveis, sendo, por-
tanto, mais eficientes.

TENDENCIAS

Consolidagao da indUstria e distribuicao;
Mudancas no perfil do agricultor e novos
comportamentos de compra;

Maior competitividade;

Margens mais apertadas;

Necessidade de crescimento e expansao
de negdcios;

Transformacao digital e servigos.

EFICIENCIA OPERACIONAL
Proporgéo entre uma entrada obtida
do negécio e uma saida para conduzir
uma operagao de negdécios. Ao melho-
rar a eficiéncia operacional, a propor-
¢ao entrada para saida melhora.

i

Aumentar a produgao ou vendas com a
mesma estrutura.

Melhorar os resultados comerciais por
unidade de andlise de negdcios.

Redugédo de custos operacionais e
SG&A em relagéo ao faturamento.

As empresas devem definir seu po-
sicionamento baseado em um driver
estratégico  prioritario,  adequando
operacdes e processos para tal. Em
termos estratégicos, as empresas pre-
cisam escolher quais os seus drivers
prioritarios. Apesar das oportunidades
em melhorar a intimidade com clien-
tes e ofertar solucdes diferenciadas,
em negdcios de commodities torna-se

mandatério o crescimento com maior
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eficiéncia operacional para geragédo de
caixa, margens, alocagao de capital e
retorno sobre o investimento.

H4& oportunidades para melhoria da Efi-
ciéncia Operacional em todos os elos
da cadeia agro, da industria de insu-
mos até o processamento.

Na Distribuicao, elas sao:

Otimizagéo de Estruturas;

Modelos de Lojas;

Centros de Distribuicéo e Logistica;
Centro de Servicos Compartilhados;
Eficiéncia de Processos e dimensiona-
mento de equipe;

Modelos de Gestao de Equipes e Siste-
mas de Remuneracao/ Incentivos;
Customer Relationship Management e
Gestéo de Carteiras;

Modelos digitais: Gestao, Crédito, Lo-
gistica, Comercial e Marketing;

As andlises de Eficiéncia Operacional nos
diversos elos agricolas sdo realizadas a
partir do célculo de indicadores obtidos
nos relatérios financeiro-contabeis.

Margem Bruta;

Margem Operacional,

Margem de Lucro;

Giro do Ativo;

Despesas Operacionais / Faturamento;
Capital de Terceiros / Capital Proprio;
Retorno sobre Patriménio Liquido (ROE).

Eficiéncia Operacional na Distribui-
c¢ao de Insumos.

Se bem gerenciado, o negdcio de dis-
tribuicdo oferece alto retorno sobre o
capital, porém € necessario se atentar
as margens, mix e custos operacionais,
drivers estratégicos no setor.

Caracteristicas Gerais do Segmento:
Margens brutas mais baixas a cada
ano, devido a redugdo da diferencia-
cao de produtos entre fornecedores e
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excesso de competidores no mercado:
* Esta estrutura de resultados exige uma
estratégia de eficiéncia operacional;

* Bom retorno sobre o capital proprio
em funcado da alavancagem por se
trabalhar muito com capital de tercei-
ros (Fornecedores);

Oportunidades para melhoria de Efici-
éncia Operacional: Distribuidores pre-
cisardo buscar eficiéncia operacional,
para manter sua estrutura de despesas
em no maximo 6,5% -7,5%

* Niveis eficientes de despesas so-
mente serdo possiveis com (1) Cres-
cimento e Escala, (2) Revisao dos
modelos de remuneracao, (3) Efici-
éncia comercial buscando uma mé-
dia de faturamento por vendedor em
patamares mais altos, (4) Melhorias
logisticas e redugdo de movimenta-
céo de produtos entre unidades, e
(5) Digitalizagao para ganhos de efi-
ciéncia em processos;

* Gestao dos programas de relacio-
namento dos fornecedores e recebi-
mento dos Rebates integrais podem
ser um diferencial.

Exemplos de Iniciativas: Revisao de
modelos de atendimento e implemen-
tacdo de estruturas de baixo custo e
Modelos de remuneragéao baseados
em resultado e nao apenas em volu-
me vendido;

* Adogéo de tecnologias digitais para
processos, credito, logistica e Custo-
mer Relationship Management;

* Implementagédo de modelos logisti-
cos centralizados e roteirizacao;

* Revisdo das estratégias de captacéo
de recursos financeiros (mercado) e
compras de insumos;

SOBRE A MARKESTRAT

AGRIBUSINESS

# Especialista em solugdes de
negocios no agro;

# Profundo conhecimento do
agronegdcio no mundo;

# Atuando em éreas especificas
do agronegdcio por meio de
diversas iniciativas;

# 14 sécios | 30 associados |
20 consultores;

# 1.000 projetos;

# 160 distribuidores atendidos em
consultorias e capacitacao;

# 7.000 pessoas capacitadas em
Educagéao Corporativa;

# 1.200 palestras para empresas
e universidades;

# 70 livros publicados pelos sécios;

# 500 artigos publicados pelos socios;

# 7 estudos de caso em Harvard
publicados pelos sécios; R

Autores:

Matheus Alberto Cénsoli
Rodrigo Alvim Afonso
Lauro Kfouri Marino
Franklin de S. Meirelles

Rodrigo Lourenco Farinha

markestrat

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

e a difusédo de conhecimento
sobre o agronegdcio brasileiro.

Site: www.markestrat.com.br
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316
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Oportunidades e desafios
para a retomada

As dindmicas de mercado trardo oportunidades para os agentes
nas principais cadeias do agro brasileiro

inda é cedo para tragarmos
quando e como a pandemia
ird acabar, ao menos em ter-
mos dos seus impactos socioeco-

némicos. Entretanto, o avango da
vacinagao, a abertura de mercados,
o fluxo de pessoas e a retomada eco-
némica global, com estimativas po-

sitivas para o Brasil ainda em 2021,
trazem perspectivas positivas para os
negdcios no segundo semestre deste
ano. Apesar de termos passado no
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mercado agro com implicagdes e de-
safios relativamente menores do que
outros setores da economia, inclusive
crescendo em termos de produgao e
exportagdo em muitas cadeias pro-
dutivas, o retorno de atividades ‘tra-
dicionais’, interagbes e reducado do
distanciamento também sera de valia
para as empresas envolvidas na dis-
tribuicao de insumos. Pelo fato de se
caracterizarem como servigos essen-
ciais, as atividades dessas empresas,
seja no mercado agricola, seja no va-
rejo agropecuario, ndo sofreram res-
trigbes legais, mas muitos produtores
deixaram de visitar revendas e/ou re-
duziram suas idas, bem como o rece-
bimento e a interacdo com equipes de
vendas e profissionais técnicos nesse
periodo de pandemia. Com isso, o
retorno gradual das atividades, que
parece bem provavel no segundo se-
mestre, e as boas perspectivas para
o crescimento econémico devem en-
trar na agenda estratégica das em-
presas do setor, que podem se orga-
nizar para se posicionar e aproveitar
esse momento. Ademais, estaremos
exatamente entrando em épocas de
plantio e inicio de operagbes da sa-
fra de graos nas principais regides
produtoras do Brasil. Dessa forma, al-
guns temas podem ser considerados
desde ja na agenda dos distribuido-
res e do varejo agropecuario:

* Reforgar comunicacdo com clientes
e incentivar visitagdo as lojas (respei-
tando, naturalmente, os protocolos de
seguranga vigentes), com promocoes
direcionadas e mesmo eventos de
pequeno porte;

* Organizar com as equipes de ven-
das de campo uma priorizagao efeti-
va para maximizar interacoes e visitas
a clientes que ja estejam aceitando, e
mesmo solicitando, essas atividades.
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Preparar abordagem e solucdes inte-
gradas, agregando ofertas de produ-
tos e servicos nessa retomada para
ganhar participagao e alavancar no-
vas oportunidades de negdcios;

* Para equipe de vendas de bal-
céo, reforgar proatividade em con-
tatos por telefone, WhatsApp e
redes sociais para divulgar opor-
tunidades e convidar clientes para
novas

interacbes, principalmente

no varejo agropecuario;

» Estruturar e implementar atividades
de geracdo de demanda, compara-
tivos técnicos, eventos e interacdes
com clientes, dentro das questdes
permitidas em cada localidade;

* Manter, e mesmo ampliar, ativida-
des que foram digitalizadas nesse
periodo. Sim, elas devem permane-
cer, pois muitos clientes passaram a
gostar e valorizar, e muitas empre-
sas aprenderam e reduziram custos
com isso. O futuro serad mais em in-
tegrar o tradicional/presencial com o
digital/a distancia. E isso, no retorno
a atividades, trara uma maior com-
plexidade e necessidade de organi-
zacao e planejamento.

Esses sdo apenas alguns exemplos
de agbes e posicionamento que as
empresas de distribuicdo de insu-
mos devem considerar e colocar em
pratica. Ressalto, novamente, a im-
portancia da retomada, mas sempre
garantindo a seguranca de clientes e
equipes, com manutencao dos proto-
colos j& estabelecidos. Mas, de fato,
a expectativa de retorno ao ‘normal’ e
a integragdo de agbes e estratégias
podem fazer com que as empresas
mais preparadas e estruturadas pos-
sam capturar mais negdcios ainda na
safra de verdo 2021/22. E entrarem
ainda mais ativas nos negécios do

ciclo de inverno 2022, bem como nas
oportunidades também da pecuéria
nesse proximo ciclo de negécios.

Independentemente dessa retomada
e das oportunidades de crescimento
de curto prazo, todos devem man-
ter ainda um olhar estratégico para
outros temas, tais como mudancgas
macroeconomicas, andamento (ou
nao) das reformas, principalmente a
administrativa, e tributaria. E termos
em mente que as retomadas em ou-
tros paises e as dinamicas de mer-
cado trarao oportunidades e desa-
fios para os agentes nas principais
cadeias do agro brasileiro. Assim,
esperamos uma curva de melhoria
e, se Deus nos permitir, um 2022 ja
bem distante da realidade atual da
pandemia de Covid-19. Boa sorte e
otimo trabalho a todos! Rl

Matheus Alberto Cénsoli

Socio fundador da Markestrat Group, es-
pecialista em Estratégias de Negdcios,
Distribuicéo, Acesso a Mercado, Marke-
ting e Vendas, Gestéo de Cadeias de Su-
primentos, e Avaliagao de Investimentos.

markestrat

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

e a difusédo de conhecimento
sobre 0 agronegdcio brasileiro.

Site: www.markestrat.com.br
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316
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A financeirizacao do Distribuidor
e o Planejamento de Compras

2022 deve comecar com estratégia de compra apoiada pelas formas

alternativas de financiamento

movimento de financeiriza-
cao do distribuidor esta em
curso e em pleno vapor. Du-
rante 0 ano de 2020, tivemos uma

Lo

enormidade de recursos sendo dis-
ponibilizados aos distribuidores, que
permitiram aos revendedores aumen-
tar suas operagdes com fertilizantes

e sementes, e impulsionou o cresci-
mento de boa parte das empresas do
setor. O que temos visto sdo diversas
linhas de crédito aos distribuidores
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com juros muito atrativos, chegando
a 7,0% anual, mais Imposto sobre
Operagoes Financeiras (IOF). Porém,
estas linhas, normalmente, séo res-
tritas em volumes e cabe ao distri-
buidor planejar uma composicao de
suas linhas de financiamento. Cap-
tando o montante disponivel nestas
linhas mais baixas, participando de
operagdes estruturadas, desenvol-
vendo sua propria operagdo estru-
turada, seja via FIDC seja via CRAs,
CDCAs, entre outras existentes no
mercado. Além disso, é importante
salientar que, durante o ano de 2021,
a taxa base de juros vem subindo de
maneira acelerada, saindo de 2% ao
ano para 4,25% ao ano (fim de julho),
e isso esta provocando um reposi-
cionamento de taxas nos diversos
agentes financeiros. Até mesmo nos
fornecedores de insumos, que estao
precisando rever suas taxas de juros
cobradas nas vendas a prazo.

De qualquer forma, o distribuidor
precisa comecar a pensar nas ope-
ragdes financeiras como uma compo-
sicdo de financiamentos, como uma
alternativa para repensar sua estraté-
gia de compras e tentar aumentar o
seu ganho final. E claro que, quanto
mais barato os recursos financeiros
captados, melhores serdao os resulta-
dos dos distribuidores. Porém, é pre-
ciso compor as diferentes alternativas
para se chegar a melhor estratégia. A
grande referéncia que o distribuidor
precisa ter em mente sao 0s juros
cobrados pelas industrias fornece-
doras, que acabam colocando taxas
de 1% a 1,6% ao més nas operagdes
de vendas a prazo, dependendo dos
insumos que estamos falando. Ou
seja, com uma boa composicdo de
fontes alternativas de financiamento,
¢ possivel capturar spreads que po-
dem passar de 4%, principalmente se
considerarmos que praticamente to-
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das as industrias oferecem descontos
adicionais para as vendas a vista. Na
préatica, estamos falando sobre a pos-
sibilidade de dobrar a lucratividade
do canal sobre estes produtos nego-
ciados a vista, com a captura desse
spread financeiro.

E claro que ndo estamos falando aqui
de substituir 100% do volume de com-
pra, mas sim de repensar a estratégia
e analisar quais as melhores composi-
cOes de financiamento. E como estas
composigoes se encaixam na estraté-
gia de compra de cada empresa.

Sabemos que existem alguns fatores
que freiam o interessa do distribuidor
em realizar maior volume de compras
a vista, como por exemplo:

* Possibilidade de devolugao em
caso de nao escoamento do produto;
* Possibilidade de que a industria
ofereca algum desconto de antecipa-
¢cao muito atrativo;

» Possibilidade de renegociagdo em
caso de nao recebimento por parte
dos clientes agricultores.

Porém, o que temos percebido é
que estas trés frentes tém perdi-
do forga nos Ultimos anos, uma vez
que as industrias estdo mais rigidas
com relagdo as politicas de devolu-
coes, descontos de antecipacao e,
principalmente, renegociagdes/pror-
rogagOes de contas. Este tema abre
oportunidades de ganhos de resulta-
dos reais para os distribuidores. Em
2021, as compras foram antecipadas
por boa parte dos distribuidores, prin-
cipalmente em funcéo dos patamares
de pregos de graos, mas também
pela escassez de produtos e movi-
mento intenso de aumento dos cus-
tos. Desta forma, o distribuidor pre-
cisa compreender que este momento
de “entressafra” de gréos é o periodo

adequado para revisar todas as suas
fontes de financiamento, retomar o
relacionamento com as instituicdes
financeiras, iniciar as conversa com
securitizadoras para estruturacao de
suas operagdes estruturadas, para
que seja possivel chegar ao inicio de
2022 com todas as fontes de finan-
ciamento ja desenhadas, seu planeja-
mento das compras ja feito, para logo
no inicio de 2022 comegar a imple-
mentar sua nova estratégia de com-
pra apoiada pelas formas alternativas
de financiamento.

Bom trabalho a todos e vamos aproveitar
0 momento para capturar melhorias de
resultados e planejar nosso 2022! R

Rodrigo Alvim Afonso

Especialista em Planejamento Estraté-
gico, Canais de Distribuicdo de Insumo,
Gestao Financeira de Empresas e Produ-
tores Rurais e Analises de Investimentos.

markestrat

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

e a difuséo de conhecimento
sobre 0 agronegocio brasileiro.

Site: www.markestrat.com.br
Tel.: (16) 3456.5555 / (11) 3034.3316
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Andav é destaque em Férum da ABRAS

Férum inédito no Brasil forma coalizao para avangar em importantes
demandas sociais, econdmicas e corporativas

roduzir mais com sustentabilida-

de ambiental e social. E o gran-

de desafio do setor agropecuario
definido pela ministra da Agricultura,
Pecuéria e Abastecimento (MAPA), Te-
reza Cristina, durante o 1° Férum da
Cadeia Nacional de Abastecimento.
Realizado pela Associagao Brasileira de
Supermercados (Abras), no fim do pri-
meiro semestre, o férum virtual discutiu
temas referentes a praticas ambientais,
sociais e de governanca na cadeia de
abastecimento. A agricultura brasilei-
ra, em sua grande parte, é sustenta-
vel. Temos uma agricultura diferente
do restante do mundo, somos um dos
poucos paises que conseguem produ-
zir duas vezes na mesma area, até trés
com irrigagao. Temos o desafio de con-
tinuar a produzir cada vez mais, mas

NACIONAL DE
ABAS‘I'EEIMEHTU
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de maneira sustentavel, alimentando
a populacao brasileira e exportando o
excedente”, explicou a ministra.

A produgéo nacional é responsavel pela
alimentagao de 212 milhdes de brasilei-
ros e tem na agricultura familiar parcela
expressiva do atendimento ao mercado
interno. “E preciso ampliar a participa-
¢ao dos peguenos e médios produtores
na principal cadeia de abastecimento,
para que cheguem com mais eficiéncia
aos pontos de comercializagao, geran-
do renda e emprego a essas familias”,
frisou Tereza Cristina. Participaram tam-
bém das discussbes representantes da
cadeia de abastecimento e autoridades
do Governo Federal, como os ministros
da Economia, Paulo Guedes, e da Ci-
dadania, Jodao Roma.

O presidente do Conselho Diretor da
Associagdo Nacional dos Distribuido-
res de Insumos Agricolas e Veterinarios
(Andav), Alberto Yoshida, e o presidente
executivo, Paulo Tiburcio, representa-
ram a entidade durante os debates pro-
postos pelo Férum. “Noés tratamos pau-
tas muito importantes para toda a nossa
cadeia de abastecimento, mas eu sinto
falta de abordarmos conhecimento,
educacao e comunicagao. Nos, que tra-
balhamos diretamente na producéao de
alimentos na parte agropecuaria, obser-
vamos que o Brasil ndo comunica sobre
tudo o que noés produzimos e como noés
respeitamos 0 meio ambiente”, pontuou
Paulo Tiburcio, durante o painel que de-
batia a origem e a importancia do com-
promisso com a sustentabilidade social,
ambiental e gerencial.
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Na sequéncia, quinze entidades de re-
presentacao, entre elas a Andav, com-
partilharam suas visoes e propostas para
o fortalecimento das préticas de susten-
tabilidade no Brasil e, ao final, liderancas
de importantes cadeias produtivas e de
elos que integram a cadeia de abasteci-
mento definiram cinco grandes desafios
para centrarem esforcos conjuntos nos
préximos meses, com vistas a obter pro-
gressos nestas pautas. S&o elas:

1- Reducao de custos;

2- Fomentar o consumo consciente;

3- Reduzir o desperdicio

de alimentos;

4- Lutar contra a fome;

5- Ampliar o nivel de
conhecimento dos profissionais
das cadeias em torno dos
pilares da sustentabilidade.

Todas essas pautas estao alinhadas
com 0s objetivos de desenvolvimento
sustentavel da Organizagdo das Na-
gbes Unidas (ONU). “O agronegocio
brasileiro € um setor extremamente
regulamentado e, através das tecnolo-
gias, hoje somos um dos maiores pro-
dutores de alimentos do mundo”, afir-
mou Alberto Yoshida, em sua exposicao
no painel sobre o Posicionamento Ins-
titucional da Cadeia de Abastecimento
para Sustentabilidade.

O presidente da ABRAS, Joao Galassi,
destacou a interdependéncia dos elos
da cadeia nacional de abastecimento.
“Por meio desta iniciativa, criamos um
ambiente de alto nivel, para que, de for-
ma colaborativa, organizada e inovado-
ra, possamos envolver todos os atores
da cadeia na criagao de maior impacto
econdmico, social e ambiental, a partir
de altos niveis de governanga. Foi por
esta razdo que elegemos como tema
central da primeira edicado do forum a
agenda da sustentabilidade total”, resu-
miu o presidente da entidade. R

Alberto Yoshida: “O agronegdcio brasileiro é extremamente regulamentado”.

Paulo Tibdrcio fala no Férum da ABRAS.

Tereza Cristina, Ministra do MAPA e Paulo Guedes, ministro da Economia falam sobre distribuigéo.
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Congresso ANDAYV 2021,
o Revendedor tem valor!

Encontro redne a nata da Industria, Distribuicdo, Fazenda e Politica do Pais,
e decreta: ndo devemos ter medo do Mercado e da Ciéncia

Sete
Quarenta e cinco palestrantes.
Quarenta patrocinadores. Trinta

apoiadores de midia. E milhares de parti-

cipantes espalhados pelo Brasil e outros
paises, ligados no computador e celular.

Distribuidores, profissionais de revendas

e cooperativas, executivos e operadores

de indUstrias do setor, produtores rurais

e representantes de entidades ligadas

ao agronegécio brasileiro. Debatendo o

atual cenario e o futuro do setor, as prin-

oze palestras. painéis.

cipais novidades, inovagoes e tendéncias

deste mercado. Este foi o retrato da
décima edigdo do Congresso Andav, a
primeira inteiramente digital do encon-
tro nacional da distribuicdo no agrone-
gdbcio, promovido pela Associacéo Na-
cional dos Distribuidores de Insumos
Agricolas e Veterinarios (ANDAV) e pela
Zest Eventos, realizado de 11 a 13 de
agosto passado.

Para proporcionar o debate e incentivar
a busca constante por ferramentas que
impulsionem a producéao de alimentos,

o evento foi estruturado em uma plenéa-
ria de palestras e painéis de debates,
exposicao virtual com ambiente exclu-
sivo dedicado ao networking e a gera-
céo de negdcios, em uma feira digital
360° com mais de 35 marcas. Além de
contelido técnico das empresas parcei-
ras na Arena do Conhecimento, onde
as principais fornecedoras de insumos
apresentaram novas tecnologias, des-
tacaram a utilizagado de produtos, como
fertilizantes, sementes, defensivos e nu-
trientes, além de detalhar todos os pro-
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gramas de fidelidade e apoio dirigidos
aos distribuidores brasileiros. Casos
de corporagbes como UPL, Syngenta,
FMC, Corteva, IHARA, Ourofino, Gru-
po Siagri, Grupo Vittia, Essere Group,
Incotec, |hara, Fort Green, AMVAC, 6th
Grain, Consulcamp, R2M, AGROCON-
TAR, VALAGRO, Seedz, STOLLER, BIO-
GROW e Rehagro. "Avancamos muito
trabalhando dentro do segmento, mas
devemos garantir a nossa presenga
como fornecedores de seguranca ali-
mentar e produtos confidveis. Cons-
truindo comunidades fortalecidas. A
missdo da distribuicdo de insumos é
ajudar a garantir alimentos para o Brasil
e o mundo. Vamos seguir investindo no
conhecimento. E nada melhor do que
aproveitar para anunciar que o Con-
gresso Andav presencial vai estar de
volta no ano que vem, de 17 a 19 de
agosto, no Transamérica Expo Center,
na capital paulista”, falou na abertura o
Presidente do Conselho Diretor da AN-
DAV, Alberto Yoshida.

“E possivel produzir e preservar 0 meio
ambiente. Usar as boas praticas. E ndo
falarmos mais em alimentos sem nos
preocuparmos com a saude humana.
E nao falarmos mais em meio ambien-
te sem pensarmos na inclusao social.
Promover préticas sustentaveis, produ-
zir mais com menos. Muitas mudangas
VAo surgir com o passar dos préoximos
anos. Novos habitos e a preocupacéo
com o clima, que impactam no proces-
so produtivo. Temos que reduzir perdas
e desperdicios. Participaremos cada
vez mais dos debates internacionais
que tratam desses temas. Defenden-
do as caracteristicas de nossa agri-
cultura tropical. Assim como outros
paises devem defender seus sistemas
préprios, desde que baseados em Ci-
éncia. E, nesse contexto todo, o Agro
do Brasil precisa dos distribuidores”,
destacou a ministra do MAPA Tereza
Cristina, na sequéncia.

A missao da distribuicao de insumos € ajudar
a garantir alimentos para o Brasil e © mundo.
Vamos seguir investindo no conhecimento.

E nada melhor do que aproveitar para
anunciar que o Congresso Andav presencial
vai estar de volta no ano que vem, de 17 a 19
de agosto, no Transamérica Expo Center,

“Temos que mudar. Constantemente.
Cuidar dos ambientes alimentares.
Ter atengéo aos fatores econdmicos,
politicos, sociais, sistemas de pro-
dugao, servigos, armazenamento. O
nosso desafio € levar o alimento do
campo a mesa com atengéo a com-
plexidade mundial nos processos
produtivos”, reforgcou Rafael Zavala,
representante da Organizagcédo das
Nagdes Unidas para a Alimentagéao e
Agricultura (FAO) no Brasil, que apre-
sentou a palestra ‘A importancia da
agricultura para garantir o alimento
na mesa dos brasileiros e do mundo’.

E exatamente o posicionamento do
Agro Brasil no contexto contempora-
neo de exigéncias legais e compor-
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na capital paulista.”

Alberto Yoshida,
presidente do Conselho Diretor da ANDAV

tamentais que motivou a abordagem
de Christian Lohbauer, Presidente da
CropLife Brasil, na palestra sobre as
novas diretrizes internacionais para os
sistemas alimentares. “O consumo nos
paises mais desenvolvidos traz uma
nova agenda para a cadeia global de
produgdo agropecudria. Interesse do
consumidor, meio ambiente interferin-
do na regulamentacdo do alimento no
mundo todo. Tudo ficou mais complica-
do. As pessoas exigem mais normas e
leis que tratem da comida na produgao
e no processamento. O que toca pro-
fundamente o mercado de insumos,
em que a distribuicdo se encontra. E
em acordos internacionais, questoes

que envolvem a Organizacdo Mundial
do Comércio (OMC), Acordo Geral

Alberto Yoshida, Presidente do Conselho Diretor ANDAV:
“Missao da distribuicao é garantir alimentos para o Brasil e 0 mundo”.
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de Tarifas e Comércio (GATT), Codex
Alimentarius (coletanea de padroes
reconhecidos internacionalmente, cédi-
gos de conduta, orientacdes e outras
recomendagOes relativas a alimentos,
producdo de alimentos e seguranca
alimentar), propriedade intelectual, cer-
tificacdes, residuos, trabalho digno. To-
dos tratam de uma tentativa universal
de convergir as regras para o tema dos
alimentos. E néo é facil haver uma una-
nimidade nesses quesitos”, ponderou
Lohbauer. Porém, ele frisou que a pos-
tura é uma das consequéncias da sofis-
ticacdo de consumo nos paises ricos e
precisamos acompanhar essa agenda.
“Temos que colaborar com esse pro-
cesso. Como estamos fazendo, ao lado
do MAPA e das industrias. Mas, por ou-
tro lado, também temos que evitar o au-
mento dos custos das novas medidas.
Precisa haver harmonia nas decisoes.
E transparéncia, sem imposigao de pa-
{ses e empresas. Todos os negociado-
res precisam ser ouvidos. Manter foco
no trabalho coletivo no Codex, nos re-
siduos, nos defensivos e biodefensivos.

. =Hoje, prepondera g
combinacao digital com
o fisicd. Compra online
jumtocom o produtor.

E fortalecer as entidades de interesse
coletivo, como Crop Life e Andav”, sin-
tetizou o Presidente da CropLife Brasil.

Em seguida, foi a vez do painel “Pro-
dugéo mundial de alimentos — Cenério
atual e os desafios futuros do setor no
Brasil para atender a uma demanda
mundial em crescimento”, com o su-
pervisor do Grupo de Gestao Estratégi-
ca da Embrapa Territorial, Gustavo Spa-
dotti; o pesquisador de gado de corte
da Embrapa, Guilherme Malafaia; o
presidente da Associagao Brasileira de
Proteina Animal (ABPA), Ricardo Santin;
e o consultor de mercado agricola, Vla-
mir Brandalizze. "A pandemia ensinou
as pessoas a voltar a comer comida
de verdade. Agora, fazem uma selegao
maior dos alimentos que consomem.
E o Brasil esté4 preparado para isso. O
nosso desafio é produzir 400 milhdes
de toneladas de graos por ano a par-
tir de 2030. O mundo esta crescendo
mais e mais, exigindo essa performan-
ce do nosso agro. E obrigagdo nossa
avangar. 200 milhdes de toneladas de

milho, mais de 200 milhées de tonela-
das. Um grande desafio para a nossa
distribuicdo. Sao cinco milhdes de hec-
tares para as revendas trabalharem, s6
no caso do milho. Bateremos recordes
histéricos em tecnologia novamente
na proxima safra”, previu Viamir Bran-
dalizze. Um panorama de avango que
também deve contemplar a Pecuaria.
‘Abatemos 40 milhdes de cabegas de
gado. Neste ano, o Brasil aumentou
em 8% as exportagOes, atingindo 2,07
milhdes de toneladas, 75% so para o
mercado interno. Veja o gigantismo do
setor, precisamos entender o dinamis-
mo desse segmento. Devemos crescer
a produgéo em 5% ao ano até 2025.
Em médio prazo, a produgdo de bovi-
nos vai crescer bastante. O consumidor
brasileiro deve acelerar o aumento em
até 2% nos proximos quatro anos com
a retomada da economia. Crescimento
constante e preferéncias alimentares
tém se expandido. Com sofisticagdo
na compra de alimentos, apoiando a
cadeia com preocupagdes envolvendo
todos os atributos sociais e ambientais.
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As perspectivas sdo positivas a par-
tir deste segundo semestre de 2021”,
examinou Guilherme Malafaia. “Mas te-
remos competicdo dos americanos no
mercado chinés. Asia e Oriente Médio
sao chaves para o Brasil. Nossos desa-
fios sdo a rastreabilidade e mudarmos
nossa imagem de destruidores das flo-
restas. Principalmente na intensificacao
da produgdo com sustentabilidade, o
que exige inteligéncia, gerenciamento
e adesdo a pacotes tecnolégicos que
permitam ganhos de escala e susten-
tabilidade.
gigantes. E a revenda levando conhe-

Entretanto, continuaremos

cimento e tecnologia tem papel funda-
mental neste desenho”, garantiu Gus-
tavo Spadotti. O outro lado da moeda
vem da observacéo de Ricardo Santin.
“Nosso maior desafio ndo é a concor-
réncia internacional, e sim os custos de
producdo. Passamos muito bem du-
rante a pandemia, crescendo em carne
suina, de frango e ovos. Tanto em 2020
como agora, em 2021. Sem falar no
histérico da area. Trouxemos meio tri-
lhdo de ddlares em divisas nos ultimos
vinte anos com as trés cadeias produ-
tivas. Foi assim que enfrentamos a Co-
vid-19. E vai ser assim que vamos dar
de comer para dez bilhdes de pessoas
que viverao no planeta em 2050, nota-
damente a populagdo mais idosa, que

Marcello Costa, Secretéario Nacional de Transportes Terrestres:
“Nosso papel é viabilizar o crescimento da Distribui¢do”.

cresce velozmente em diversos pai-
ses”, arrematou o presidente da ABPA.

Tratando do front interno, Marcello Cos-
ta, Secretario Nacional de Transportes
Terrestres, abordou a infraestrutura e
0 escoamento da produgdo agricola
brasileira. E deu um panorama com-
pleto sobre os investimentos realizados
atualmente para viabilizar transporte
rapido e barato para os insumos e a
producgao. “Nosso papel é fazer politica
publica, de estado, ser indutor de logis-
tica e transporte de cargas e passagei-
ros dentro do Pais, utilizando ferrovias,
estradas pavimentadas, hidrovias, por-
tos e aviacéo. Se juntar tudo, sdo mais

Painel sobre a produ¢ao mundial de alimentos.

de 130 mil quilémetros de estradas pa-
vimentadas, de ferro e vias maritimas.
Sem falar em portos, terminais e aeré-
dromos. Estamos trazendo eficiéncia
e produtividade. E uma revolugao em
andamento, com remodelacao, amplia-
¢ao, igual a outros paises do mundo.
Temos uma quantidade gigantesca de
insumos para levar a todos os cantos
do Pals, com custos logisticos condi-
zentes”, esclarece Marcello. Ele reco-
nhece que o nivel de investimento no
setor caiu nos Ultimos trinta anos e
esta estimado em 0,5% do PIB ao ano,
abaixo dos nossos principais concor-
rentes. “E a situacdo ndo vai mudar
por causa das necessidades do Poder
Publico em colocar dinheiro em Saude,
Educagéo e Seguranca no Brasil. Isso
achatou nossa rede quando falamos
em modais, como ferrovias. Porém, na
parte aérea, estradas, rios e mares, so-
mos mais competitivos. Toda a questao
gira em termos de estrutura e custo de
transporte. Valor agregado. Nosso ob-
jetivo é dirigir os investimentos para os
meios de transportes mais rentaveis.
Tenho certeza de que a proxima déca-
da vai ser revolucionaria em carga ge-
ral no Brasil. Com a industrializagdo do
interior do Brasil. O resultado vira em
empregos e negdcios. Investimentos
pesados no plano 2035. Dobrando o
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modal ferroviario, a cabotagem e outras
possibilidades. Serdo leildes, investi-
mentos contratados, uma carteira intei-
ra de projetos. Nossa légica é propiciar
investimentos planejados e transmitir
previsibilidade para quem investe no
agronegdcio. Nosso papel é viabilizar o
crescimento de vocés”, arrematou.

E crescer significa acompanhar as
tendéncias dos préximos anos em
Tecnologia e Genética, que ganharam
um painel exclusivo, moderado pelo
socio da Markestrat, Matheus Cénsoli.
‘A gente entrega distribuicado com inte-
gracéo, para atingir o produtor final. O
distribuidor tem a capacidade de po-
sicionar melhor a solugao para aquele
cliente, naquela regidao, com aquelas
caracteristicas distintas. Entramos al,
para o distribuidor ter a informagéo cor-
reta na ponta da lingua, pois a indUstria
faz negoécio a negocio. O distribuidor
precisa ter conhecimento para posi-
cionar o produto. E ele tem a vivéncia
com a fazenda. Pode explorar bem o
posicionamento técnico adequado, ali-
nhado com o fornecedor, porque o re-
sultado na ponta vai ter sucesso. Nos-
so planejamento de mercado inclui o
distribuidor. O tratamento de sementes.
Procuramos parceiros estratégicos para
conseguir sinergia e atuarmos forte. E

| et 1114

1

Painel startups para o agro: “Quem vai ter o privilégio de ser recebido pelos produtores depois da pandemia”.

0 Mercado nao vai voltar atras. Gené-
tica, sanidade, reproducao”, defendeu
Helder Barassa, coordenador de ven-
das da Incotec. Um posicionamento
defendido por Marcos Petean, Diretor
Executivo da Génica - Inovacéo Bio-
tecnolégica, um setor que ainda pode
ser muito mais explorado pela revenda.
“Quem participa desse mercado € pro-
fissional. Por isso, cresce 40% ao ano.
Cresce muito. E tem potencial para ir
muito além desse volume. Com molé-
culas organicas. E o que alicerga isso
€ o resultado no campo. Crescimento
forte. E o elo distribuidor e a indUstria
sao fundamentais. Ajudamos o distri-
buidor, se focarmos nossa energia para
resolver os problemas localizados nas

Pecudria, um vasto mundo de desafios a ser explorado pela indistria e distribuicéo.

lavouras espalhadas pelo Pais. E se a
revenda atuar com especialidade, me-
lhor ainda ter um bom time, qualificado,
que persiga bons resultados. A capaci-
dade da equipe técnica e da leitura es-
pecializada das melhores solugdes. Os
bioinsumos sao outra nova oportunida-
de revolucionéria para 0 nosso agro.
E a distribuigdo sempre vai ser um elo
nesta cadeia, podendo explorar um ca-
minho que é gigantesco”, aconselhou.
Outro que aposta tudo no segmento é
Rudi Den Hartog, da Central Bela Vis-
ta, empresa com 50 anos de Brasil. “O
uso de sémen no Pais ainda é muito
pequeno. Mas agora esta todo mundo
de olho neste mercado. O pecuarista
esta acordando para a necessidade de
aumento da produtividade. Até quatro
vezes mais do que hoje, com tudo.
Semente, genética, pasto, gestédo, tec-
nologia. E a solugao integral exige a
participacao da revenda, de distribui-
dor estruturado, que junta esses ser-
vicos todos. Sempre houve resisténcia
por causa da importancia do contato
final com o cliente. Estamos evoluindo
nessa parceria para melhorar o atendi-
mento ao cliente final. Estou curioso e
acredito que, até o fim do ano, vamos
ter parcerias sélidas no Brasil e ampliar
essa atuacgdo, para chegarmos aonde
pretendemos, que é dobrar a produgéo
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de carne e leite no Brasil. E o distribui-
dor é relevante nesta tarefa. Nossas
portas estdo abertas para grupos e
redes que desejem investir em sémen
bovino no Brasil”, convidou Rudi.

O primeiro dia de atividades em painéis
terminou com o assunto ’Inteligéncia
Artificial e Conectividade: Tendéncias
para os préximos anos’, com Alberto
Yoshida; o diretor de investimentos e
inovacdo do Ministério das Comunica-
¢oes, Pedro Lucas Araujo; o diretor de
inovacéo da IBM Garage, Fabricio Lira;
e a chefe geral da Embrapa Informati-
ca, Silvia Massruha. “Nosso maior de-
safio hoje é conseguir operacionalizar
com as equipes de trabalho o volume
gigante e crescente de dados que a
inteligéncia artificial e a digitalizagéo
permitem. J& demoramos até seis dias
para concretizar uma agao direta de-
pois de encontrarmos um produto com
problemas na géndola de um super-
mercado. O rastreamento total, até che-
gar ao primeiro fornecedor e descobrir
a origem da ocorréncia. Hoje, os da-
dos dao a possibilidade de fazer esse
caminho em dois segundos”, explicou
Fabricio Lira. As informacdes também
foram o cerne da exposicao de Silvia
Massruha. “Hoje, todas as unidades
de pesquisa da Embrapa levantam

Investimos na integridade de todos

0s produtos com origem na fazenda,
industria e no atacado. Até ele chegar ao
consumidor final. Rastreabilidade

é fundamental. O mundo exige e
estamos fazendo, ao lado da industria,
da revenda e do fazendeiro.”

Joao Galassi,

Presidente da Associagao Brasileira de Supermercados (ABRAS)

um arsenal de dados fantastico, que
podem auxiliar sobremaneira o agro.
Mas nao hé estrutura tecnoldgica ins-
talada no Pais para todo esse traba-
lho chegar a fazenda, ao agricultor”,
apontou a chefe da Embrapa. Um fato
reconhecido pelo Governo Federal.
“Os investimentos estéo sendo feitos,
ja comecamos a viabilizar a tecnolo-
gia 5G, o setor tem razao em pleitear
mais estrutura. Mas o poder publico
tem uma série de limitagoes, sendo
0S recursos nosso principal entrave”,
concordou Pedro Lucas Araujo.

E a Ultima palestra coube ao presiden-
te da Associacao Brasileira de Super-

Jodo Galassi, Presidente da Associagdo Brasileira de Supermercados (ABRAS).

mercados (ABRAS), Jodo Galassi, que
tratou da importancia do agronegocio
para levar o alimento as prateleiras e
a mesa do brasileiro. “Investimos cada
vez mais para oferecer os produtos aos
consumidores nas gondolas com toda
a qualidade e seguranga alimentar que
foram imprimidas a produgéao, desde a
fazenda, indUstria e os atacadistas. Sa-
bemos da importancia e da responsa-
bilidade que temos com o trabalho rea-
lizado no Campo e no processamento,
mantendo a integridade de qualquer
género alimenticio, e outros produtos
com origem na fazenda, até ele se
tornar comida saudavel e saborosa na
mesa da familia brasileira. Rastreabili-
dade é fundamental. O mundo exige e
estamos fazendo, ao lado da indUstria,
da revenda e do fazendeiro”, afirmou
Jo&o Galassi.

O segundo dia de atividades comegou
sob o comando de Paulo Tiburcio, Pre-
sidente Executivo da ANDAYV, que reve-
lou informagdes da 62 Pesquisa Nacio-
nal de Distribuicdo, o principal estudo
de mercado do setor, trabalho realiza-
do durante quatro meses, com o auxilio
da Markestrat. “Foi um levantamento
de félego, que durou 40 dias para ob-
termos todas as respostas e, nova-
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mente, tivemos uma importante adesao
de 84% dos nossos associados, que
ja totalizam quase duas mil empresas
pelo Brasil, a maioria das empresas
de insumos”, revelou o executivo. O
trabalho foi dividido em nove grandes
temas, que vao do perfil das empresas
até os aspectos socioambientais. Entre
as principais conclusdes: a éarea pre-
tende abrir mais filiais, contratou pes-
soal em plena pandemia, investe em
governanga, acredita nos processos e
nas ferramentas tecnolégicas, embarca
na agricultura digital, esta agindo em
novos produtos e servicos de vendas
e relacionamento, além de se fixar em
vendas on-line, como e-commerce e
marketplaces. “Com as informacoes,
seguiremos trabalhando para melhorar
ainda mais o dia a dia dos nossos as-
sociados. A Distribuicdo esta otimista,
contratando, investindo em moderni-
zagao. Mas temos desafios. Aumentar
o relacionamento com a comunidade
e a participacédo da mulher no negé-
cio, principalmente na &rea comercial.
Melhorar a rentabilidade e nédo sé o
market share. Buscar novas linhas de
financiamento para os associados. Ter
atengdo méaxima ao quesito seguran-
ca. E participar ativamente em 2022,
quando o Congresso Andav estara de

O consumo nos paises mais desenvolvidos
traz uma nova agenda para a cadeia global
de producao agropecuaria. Tudo ficou
mais complicado. As pessoas exigem mais
normas e leis que tratem da comida na
producao e no processamento. O que toca
profundamente o mercado de insumos, em
que a distribuicdo se encontra.”

volta ao formato presencial”, concla-
mou Paulo Tiburcio.

Na sequéncia, o publico acompanhou
uma palestra envolvendo o impacto da
Lei Geral de Protegao de Dados (LGPD)
na distribuicdo de insumos agropecua-
rios, comandada pelas sécias da Laure
Defina Advogados, Heloisa Polo e Ja-
queline Boaretto. ‘A lei é geral e nédo
dirigida ao setor do Agronegécio ou da
Distribuicao. Por isso, € muito impor-
tante aliar as questdes gerais da lei a
complexa normatizacao que regula o
segmento. Verificar os principios funda-
mentais, analisar a realidade operacio-
nal, preparar documentos e adequar o

Cralion Lehbouar

Christian Lohbauer, da CropLife: “Nova agenda da cadeia global de produgéo agropecuéria”.

Christian Lohbauer,
presidente da CroplLife Brasil

trabalho interno das equipes envolvidas
em todas as informagdes de quem ne-
gocia com as empresas”, aconselhou
Heloisa Polo. “E fundamental e satis-
fatério que haja um relacionamento
mais intenso com os parceiros, clien-
tes e fornecedores da distribuidora, ja
que a utilizagdo de qualquer dado vai
exigir autorizagado expressa do dono
do dado, no caso de qualquer opera-
cao externa. Assim como a revogacao
desta permissao. E isso tudo junto a
todos os envolvidos com o dado utili-
zado. E é importante destacar que séo
dez bases legais na LGPD. O consen-
timento € apenas uma delas”, emen-
dou Jaqueline Boaretto.

O primeiro painel do dia tratou de
‘Agricultura e Pecuaria Sustentaveis”,
com a advogada especialista em di-
reito socioambiental, Samanta Pineda;
o presidente da Rede ILPF e pesqui-
sador da Embrapa Solos, Renato Ro-
drigues; o diretor de sustentabilidade
da Bayer, Eduardo Bastos; e a diretora
executiva do Sistema B Brasil, Franci-
ne Lemos. “O mercado financeiro, o
investidor, estda olhando para a sus-
tentabilidade total. O consumidor tam-
bém, assim como o cidadao. No Brasil
e no mundo. Logo, o empresario pre-
cisa colocar o assunto imediatamente
em sua agenda de trabalho. No Bra-
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sil, ja sdo duzentas empresas com o
selo ESG. E quatro mil corporagbes
no mundo inteiro”, afirmou Francine
Lemos. “O Brasil tem uma area de-
gradada do tamanho da Suécia e da
Noruega juntas. Mas que pode ser
recuperada totalmente. E podemos
fazer isso porque temos tecnologia
necesséaria para produzir e preser-
, explicou Renato Rodrigues. “O
mundo espera da gente produgao

var

e exportacdo de alimentos, além de
combate aos crimes ambientais e
preservacéo. E a situagéao esta posta.
O Brasil comprometeu-se a diminuir
a emissao de gases efeito estufa em
30% até 2030. Assim como deve ser
responsavel por quase metade do au-
mento necessario de alimentos para
alimentar o crescimento populacional
nos proximos trinta anos”, ilustrou
Eduardo Bastos.

A manha terminou com o painel que
examinou as oportunidades de mer-
cado para o setor da distribuicao, com
participagdo do sdcio-diretor da Bio-

Rudi Den Hartog , da Central Bela Vista.

O uso de sémen no Pais ainda € muito pegueno.
Mas o pecuarista esta acordando para a
necessidade de aumento da produtividade.
Semente, genética, pasto, gestao, tecnologia. E a
solucdo integral exige a participacao da revenda,
de distribuidor estruturado, que junta esses
servicos todos. Nossas portas estao abertas para
grupos e redes que desejam investir

em sémen bovino no Brasil.”

marketing, José Luiz Tejon; do gerente
comercial da Jacto Portables, André
Farias; da gerente de produtos biolo-
gicos do Grupo Vittia, Cibele Medeiros;
e do CEO da Ourofino Saude Animal,
Kleber
o estilo das vendas. Do transacional

Gomes. “Precisamos mudar
para uma venda consultiva, com acom-
panhamento das aplicagbes. Mudar a
postura de negécio do fornecedor e do
produtor. Maguinas e insumos sdo uma
coisa s6. Mecanizagao € um insumo. E
a qualidade da
produgdo  vira
dessa aplicabili-
dade. 80%
utilizam equipa-

nao

mentos correta-
mente. Nao ven-
demos preco, e
sim raciocinio de
custo. E o Brasil
vai dobrar a pro-
ducdo do agro
em dez anos. O
mundo quer isso.
Leite, cacau,
trigo,

carnes, algodao.

| Nao tenha medo
do mercado e

r da ciéncia. Os
vendedores das

borracha,

revendas sao va-

Rudi Den Hartog,
Central Bela Vista

lorosos”, bradou Tejon.

O CEO da Ourofino Saude Animal,
Kleber Gomes, reforgou a aposta em
ciéncia, extensdo e no mercado. Ao
ladinho da distribuicéo. “Estamos pre-
sentes em cinco mil canais de venda
no Brasil. A gente se baseia em alguns
conceitos. Segmentacdo de clientes
bem-feita, atender cada um com sua
necessidade. Trabalho forte de geracao
de demanda. Venda técnica feita na
fazenda. E na nossa empresa. Visita-
mos 13 mil fazendas por més. Fazendo
extensao rural, levando conhecimento.
Nosso pais ainda produz um boi em
um espago do tamanho de um campo
de futebol. Sao dois milhdes de fazen-
das pequenas, praticamente de sub-
sisténcia. Temos nosso time de veteri-
narios e ainda apostamos em chegar
aonde ndo conseguimos, com iniciati-
vas digitais. Tudo para levar tecnologia
ao campo. Producéo, produtividade e
sustentabilidade. Produzir mais, melhor
e em menos espagos. Um exemplo, a
Inseminacao Artificial em Tempo Fixo
(IATF) cresce 30% ao ano. E ela de-
manda equipamentos, aplicadores,
produtos. Precisamos de mais dispo-
nibilidade para as ferramentas. A pan-
demia acelerou os investimentos em
tecnologia, mas temos que preparar
plataformas de informacdo para que
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o produtor use maquinas portateis,
mais robustas. Usar bem os equi-
pamentos € usar melhor os insumos
adquiridos. E criar lealdade. Produto
bom vendido reforga o relacionamen-
to, uma parceria para ambos serem
mais rentaveis”, insistiu.

Os debatedores também foram unani-
mes em outros rumos que o agro, as
empresas e os revendedores devem
seqguir. Entre eles, o comércio eletroni-
co, a venda de servicos aplicados. “O
eletrdnico € mais uma oportunidade de
negécios. E o agricultor escolhe o mo-
mento do consumo. Todo mundo esta
ampliando esse canal. Nossa estratégia
¢ capturar o interesse de compra on-
-line e realizar a venda off-line. Usar as
redes sociais e 0s sites para informar
e, a partir dai, fortalecer a cadeia. Até
porque falamos muito em defensivos e
bioinsumos. Quanto mais o distribuidor
agregar valor, mais vai vender. E que
a pesquisa e a industria permanegam
fornecendo com eficacia no campo e
tempo de prateleira”, defendeu Cibele
Medeiros. ‘A fazenda brasileira ainda
usa pouco maquinas. E elas sdo funda-
mentais para 0 aumento dos resultados
e da produtividade crescente”, lembrou
André Farias. “Minha ideia & simples
para o comércio eletronico. Chegar ao
campo e ofertar o que o produtor mais
necessita. Multicanal. O sistema de re-
vendas do Brasil € muito importante
para a nossa histéria. Sdo quase dois
milhées de fazendas, lugares longin-
quos, ainda mais com as deficiéncias
que ainda temos de logistica no Pais.
E que o segmento olhe com muito ca-
rinho para a pecuaria ligada a integra-
gao com a lavoura, que € uma revo-
lugdo em pleno andamento”, apontou
Kleber Gomes.

No segundo bloco, a comunicadora
Dani Amaral falou sobre sua experiéncia
de vida e desafios na palestra “Reescre-

vendo a prépria histéria, na vida e nos
negdécios”. Uma mensagem de energia
e otimismo para todas as pessoas se-
guirem em frente na vida emocional e
profissional, valorizando a si mesmas,
0S amigos, parentes e colegas de tra-
balho. Em seguida, entraram no ar ou-
tros dois painéis. O tema “Fomentando
o crescimento da distribuicao: Crédito
e Seguro Agricola”, com andlises do
secretario adjunto de Politica Agricola
do Ministério da Agricultura, Pecuéria
e Abastecimento (MAPA), José Angelo
Mazzillo Junior; do diretor de gestao
de riscos do MAPA, Pedro Loyola; do
chefe de subunidade do Banco Central
do Brasil, Jodo Ferrari Neto; do CEO
da Brain Agriculture (uma empresa da
Serasa Experian), Renato Girotto; e do
advogado especialista em agronego-
cio, Rafael Molinari. “Tecnologia digital
de crédito, automatizando todo o pro-
cesso. Analise, qualificagdo de garan-
tias e avaliagao social e ambiental. Isso
vai reduzir custos, facilitar os processos
e dar escala a concessao de crédito”,
orientou Renato Girotto. Posicdo seme-
lhante a de outros profissionais, mas
que fazem ressalvas. “Um bom merca-
do ajuda todo mundo. Na qualidade do
crédito privado. Queremos dar impulso,
com vérias propostas a CPR (Cédula
do Produtor Rural). Mas o orgamento
destinado ao crédito ainda é o ‘calca-
nhar de Aquiles’ que impede a previsi-
bilidade das empresas”, pontuou José
Angelo Mazzillo Junior. “A nova Lei do
Agro trouxe muitas coisas boas. Certi-
dbées em dolar, fortalecimento grande
da CPR, quem pode emiti-la, chegada
aos subprodutos, novidades bem inte-
ressantes que fortalecem o crédito pri-
vado. Mas podemos melhorar o Fundo
Garantidor Solidario e Patriménio Geral
Afetacao. Em questbes de seguranca
juridica, garantia dos credores, proprie-
dade, direito real. Da para os dois ins-
titutos assegurarem mais garantia aos
credores, novos créditos e seguranca

em casos de inadimpléncia”’, detalhou
Rafael Molinari. “A Lei do Crédito Agri-
cola tem 40 artigos e queremos dimi-
nuir para onze. Com as novidades da
sustentabilidade. E desejamos facilitar
a contratagdo, sem muitas exigéncias,
deixando essas para as questdes mais
complexas, que exigem projetos, como
a Agricultura de Baixo Carbono (ABC)”,
sugeriu Joao Ferrari Neto. Pedro Loyola
assinou embaixo: “Temos que combater
a cultura do risco moral e das fraudes
porque isso fomenta a credibilidade do
sistema de crédito”.

O Congresso da Andav ainda reservou
um debate exclusivo sobre as “Solu-
cOes das startups para o agronegécio”,
com o CEO da Valeouro Biotec, Renato
Seraphim; o CEO da Agromatic, Laerte
Alves Junior; o cofundador e CEO da
Seedz, Matheus Ganem; e o CEO do
Conexa (hub de inovacéao do Grupo
Siagri), Eduardo Bitu. “Nosso setor teve
uma demanda relevante no Pais nos
Ultimos tempos. Mudou a maneira de
entregar a performance, usando mais a
digitalizagdo. Foi bom para muitas star-
tups. Tudo bem que a gente perde em
relacionamento, pois é um exercicio de
empatia sem se ver. Mas o movimento
foi bom para empresas como a nossa.
O negdcio surge a partir de um grande
problema. Lidamos com gente que se
apaixona por isso. E o Agro tem mui-
to peixe para as empresas pescarem.
E vai continuar atraindo investimentos,
inovagao e grandes projetos”, disse
Matheus Ganem. Encantamento que
domina também Eduardo Bitu. “A gen-
te acredita em grandes negdcios, com
grandes plataformas na nossa agenda
interna. Direcionamos para isso, aquisi-
géo de novas startups. Mais usuarios,
mais qualificados, mais inovacdo. Tudo
0 que vocé nao conseguiria atender
com a sua estrutura interna. E o que
vamos fazer nos proximos anos. E as
startups vao poder ser protagonistas,
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vai depender da situacao e da propos-
ta a ser enfrentada”, ratificou. E imagi-
nar que a revolugao foi turbinada por
uma hecatombe sanitaria gravissima
no Uultimo século. “A pandemia foi re-
almente um momento Unico. Pudemos
fazer em meses o que demoraria anos.
Principalmente nas CPRs. O surgimen-
to de novas empresas nao atrapalha
nem amedronta. Fechamos os nego-
cios sem apertar a mao. Muitas autar-
quias passaram a receber documentos
e registros digitais. Foi uma evolugao
fantastica”, comemorou Laerte Alves
Junior. Um panorama que s6 encanta
a todos que entendem profundamente
de distribuicdo. “Quem vai ter o pri-
vilégio de continuar a ser recebido
pelos produtores na fazenda, depois
da pandemia? Somos 160 bilhdes de
reais de mercado. Temos uma minis-
tra muito competente para defender o
segmento. Temos imensos e maravi-
Ihosos desafios pela frente”, resumiu
Renato Seraphim.

O dia de atividades terminou com o
sécio-proprietario e presidente do
Grupo Famiglia Valduga, Juarez Val-
duga, falando sobre como fazer su-
cesso empreendendo em familia.
“Desde o inicio, apostamos em tradi-
¢éo, simplicidade, amor ao negdcio,
aos cuidados, a diversificagdo dos
produtos oferecidos aos consumido-
res. Pensamos que s&o topicos que
marcam qualquer atividade, seja no
passado ou no futuro. Basta ter foco,
disciplina. E planejar bem o que pre-
tendemos realizar. Basta olharmos
para o caso dos espumantes, em que
assumimos posicoes de lideranca no
mundo, um fato jamais imaginado. E
nos vinhos também. Seguimos me-
lhorando, aprimorando, aprendendo.
Investindo na estrutura das empre-
sas, apostando em novos mercados,
como massas e cosmeéticos. Sempre

de olho em nosso maior patrimdnio,

A Andav foi uma grande companheira
desta longa jornada, sempre transparente
com o0 mercado. Teve importante
participacao no crescimento do setor.
Tenho certeza de que vai ajudar o Brasil
na lideranca para abastecer o mundo,
que tem previsao de chegar a 10 bilhdes
de pessoas em 2050.”

Alysson Paolinelli,

Ex-ministro da Agricultura e Presidente da Associagao Brasileira

que é o0 nosso time de colaborado-
res e parceiros. Estamos entrando
na quarta geracao e penso que tudo
vem dando certo porque apostamos
nessas premissas”, indicou.

No ultimo dia do congresso, a primeira
apresentagédo foi de tirar o folego dos
empreendedores brasileiros. O ministro
da Embaixada da Republica Popular da
China no Brasil, Jin Hongjun, mandou
ver no tema do mercado chinés e da
produgdo sustentavel no Brasil. O gi-
gante tem projetos ainda mais ambicio-
sos, todos descritos no seu 14° Plano
Quinquenal. O Produto Interno Bruto
per capita ja alcangou 10 mil dolares
por ano. E o pals ja é o maior mercado
consumidor e comercializador do pla-
neta. Porém, quer muito mais. Sofisticar
a estrutura de consumo, construir um
novo paradigma de desenvolvimento
e mostrar uma nova abertura ao exte-
rior. Com vérias tendéncias. Aumentar
a importacao de produtos de alta qua-
lidade. Catapultar até 900 milhdes de
cidadéos para a classe média em dez
anos. Cravar 22 bilhées de délares de
importagcdes. Dobrar o PIB per capita.
Tornar-se de vez a fabrica e o mercado
do mundo. Comprar ainda mais car-
nes, soja, produtos refinados, de valor
agregado, café, chd, castanhas e lati-

dos Produtores de Milho (Abramilho)

cinios. “Vamos dar mais atengdo para
a seguranca alimentar e a um estilo de
vida saudavel para nossos cidadaos.
Popularizar o 5G e atender os consu-
midores com opgdes que eles gosta-
ram de experimentar. Nesse sentido, a
parceria com o Brasil s6 vai aumentar.
Permaneceremos adquirindo graos,
carnes, racao, frutas, farelo de soja e
cafés. E nossas empresas atuando ao
lado de parceiros dentro do mercado
brasileiro. Em tecnologia, cooperagao
cientifica, pesquisas. De olho na pesca,
em tabaco, aglcar e grdos”, anunciou
Jin Hongjun.

Sa&o perspectivas que nos remetem
ao maior player da economia mundial.
E, também, referéncia méaxima para a
Distribuicao Verde-Amarela. Os Esta-
dos Unidos da América. Foi pensando
neles que a Andav convocou o diretor
de iniciativas estratégicas do Centro de
Alimentos e Agronegécios da Purdue
University (EUA), Luciano Castro, para
tracar um panorama sobre o que se
passa com a distribuicao de insumos
na maior poténcia do segmento. O re-
sultado foi um retrato revelador para
quem comercializa insumos no Brasil.

Das cinco tendéncias da distribuicao
de insumos agropecuérios nos Esta-
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dos Unidos (consolidagao do mercado,
eficiéncia na aplicacdo dos produtos,
relevancia dos distribuidores indepen-
dentes regionais, digitalizagdo das ven-
das e adogéo de préticas sustentaveis),
varios exemplos podem ser analisados
para os rumos do setor brasileiro, se-
gundo Luciano. Ele mostrou que o
processo de consolidagao de empre-
sas no Brasil deve continuar. “O Brasil
é um lugar especial para falar sobre
agronegocio e conta com excelentes
empresas, em rota de crescimento e
profissionalizagdo. Motivos de grande
atratividade para as companhias es-
trangeiras. No entanto, a agricultura
brasileira é heterogénea, demandando
conhecimento e estruturas regionais,
e o crédito agricola ainda é limitado,
0 que acaba dificultando sinergias no
setor”, alertou. E ponderou que, nos
Estados Unidos, mesmo em um mer-
cado consolidado e concorrido, existe
espago para empresas regionais que
tém foco no negécio e realizam um
trabalho sério. Além de que a concen-
tracdo sempre tem espaco, horizontal e

vertical. H& muitos anincios de fusdes
e aquisicoes, porém nem tanto quanto
no Brasil. E a redistribuicao vem caindo
de importancia por causa do cresci-
mento dos produtores. “Ser regional e
forte significa trabalhar um processo de
grande proximidade, foco e agregacao
de valor aos clientes locais. L4, os va-
rejistas mantém areas de equipamento
bem estruturadas, armazenagem de
quimicos, um modelo bem diferente do
brasileiro. Um auténtico arsenal logis-
tico de atuacéo”, disse o palestrante,
também ressaltando que a digitaliza-
Gao nado deve ser vista apenas como
e-commerce. ‘A ideia que prepondera
€ de uma combinagéo digital com o fi-
sico, realizando a compra on-line junto
com o produtor”. E assinalou que uma
pesquisa realizada no mercado norte-
-americano mostrou que a venda on-
-line pura atualmente responde por 7%
a 10% deste mercado, mas quando
operacionalizada com contato humano,
passa a representar algo em torno de
20% a 25%. Na digitalizagéo, nao de-

vemos usar o ‘ou’ quando falamos da

Tereza Cristina, Ministra do MAPA: “0 Agro do Brasil precisa dos distribuidores”.

convergéncia entre os mundos fisico e
digital, no sentido de escolher um ou
outro, e sim o ‘e’, com o intuito de uni-
-los e integra-los, visando a alcancar re-
sultados ainda melhores”, concluiu.

Luciano reforcou a realidade americana
de grande busca por eficiéncia, com
bastante sinergia. Um exemplo é a su-
per utilizacdo do tempo do pulverizador
em operacéo. Conseguem até cem mil
dolares com eficiéncia de rota, mais
tempo trabalhando e em mais éareas.
O desafio atual é investir nos estudos
sobre lucratividade dos servigos pres-
tados em agricultura de precisédo. Os
independentes atuam bem, com foco
fortissimo no produtor. Marcas proprias
de fertilizantes e sementes, trabalho cui-
dadoso no relacionamento. Modelagens
de pregos com apoio digital. As gran-
des empresas, com até 500 mil clientes,
integram plataforma de relacionamento
com aplicativos agronémicos e e-com-
merce. Até porque a janela de plantio e
0 uso de produtos nos Estados Unidos
sdo muito pequenos. “A novidade é a
acao das empresas que vendem ferra-
mentas para os distribuidores digitaliza-
rem o negoécio, da recomendagéo até a
venda do produto”, revela Luciano. O
analista destaca ainda que, em susten-
tabilidade, a realidade & bem diferente
da brasileira. E focada em maquinas
e insumos, com grande influéncia e
responsabilidade do distribuidor. A
sociedade pressiona nesse sentido. E
como monetizar para os varejistas? Os
distribuidores terao um papel relevante
no negécio de crédito de carbono. Os
varejistas estdo sendo trazidos para a
mesa. No Brasil, os servicos ambien-
tais podem ser bons negdcios para os
distribuidores. Rastreabilidade, certifica-
coes e servicos verdes. Digitalizagao é
mais ampla, n&o sé e-commerce. E um
contexto de experiéncia completa ao
longo da jornada. Ser regional e forte.
Os proprios Estados Unidos sé&o prova
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de que existe espaco para esse tipo de
player”, raciocinou.

No Brasil, 120 empresas sao res-
ponsaveis por 70% da producdo de
insumos. Penso que alcangamos no
méaximo dez grandes distribuidores,
atendendo 40% do mercado em cin-
co ou dez anos. Metade de coopera-
tivas, metade de distribuidores.

Por fim, Luciano afirmou que, em até
dez anos, acredita que o Brasil chegue
a, no maximo, dez grandes distribui-
dores, atendendo 40% do mercado.
Sendo metade cooperativas e cinco
distribuidores grandes. Longe dos 70%
alcancados pelos maiores norte-ameri-
canos. “No Brasil, atualmente, 120 em-
presas fazem os mesmos 70%. Logo,
temos um longo caminho pela frente.
Aqui, 0 que se exige ainda é o crédi-
to, empresas de auditagem, economia
com sustos, problemas de governanca,
agricultura heterogénea. E o que vem
impulsionando s&do as revendas com
capacidade, varejo curto e crescimento
da produgao”, concluiu.

Outra palestra de destaque do tercei-
ro e ultimo dia do Congresso Andav
2021 foi a do jornalista econdmico
e especialista em agronegécio Sil-
mar Muller, que avaliou a atual safra
do Pais e adiantou as perspectivas
econdmicas para a safra 2021/2022,
comegando pelo café. Ja era espe-
rado que este ano fosse de baixa
producdo para o café, mas a falta de
chuvas acabou afetando ainda mais
o setor. Embora os precos mais al-
tos tenham compensado. No entan-
to, logo depois veio um susto com
a safra do préximo ano, que sofreu
com o frio e as geadas de julho,
ocasionando uma nova projecao de
queda para 2022. Acredito que os
precos devam equilibrar a balanca
mais uma vez”, ponderou.

Segundo ele, as baixas temperaturas
e a escassez de chuvas afetaram tam-
bém as plantagbes de cana-de-aglcar
pelo Pais, causando impactos significa-
tivos na producéo, em especial do agu-
car e do etanol. “Fala-se no mercado
em uma perda de 100 milhdes de to-
neladas, em média, para este segmen-
to. Entdo, neste ano, ndo iremos muito
além de 500 milhdes de toneladas no
total da safra, o que é considerado
um ndmero baixo”, alertou. Cenério de
queda também teve o algodao, que en-
frentou uma grande queda na area de
plantio, de 18%. “Isso, lamentavelmen-
te, fez com que os pregos voltassem a
subir, com niveis préximos a 20 centa-
vos de ddlar, o que acabou compen-
sando a queda”, ressaltou.

Ja o arroz, a soja e o trigo tiveram bons
resultados, segundo Mdller. “O arroz esta
com uma safra muito boa neste ano, su-
perando as safras que nao foram tao bem
em anos anteriores, com retornos bastante
significativos. A soja, apesar do atraso no
plantio, ainda conseguiu ter uma produ-
céo recorde, com bons pregos. Ja o trigo
€ uma safra ainda em andamento, com
grande potencial e expectativa de atingir
um ndmero recorde, de oito milhdes de
toneladas. Vamos esperar que o clima
contribua até o final da colheita, do fim de
setembro até dezembro. Mas a safra é boa
e com bons pregos, coisa rara No cenario
nacional”, comentou.

Por outro lado, quando o assunto sao as
perspectivas para a safra 2021/2022, os
ndimeros variam. De acordo com o espe-
cialista, as expectativas sao “arroz (redu-
céo de area plantada entre 1% a 1,5%,
em especial no RS, pois o produtor local
esta cedendo espago para a soja); feijdo
(a primeira safra do ano nao deve ter au-
mento de érea, pelo contrario, a tendén-
cia é de uma queda de 0,5%); algodéo
(a tendéncia € um aumento de até 5%,
apods queda de 18% em 20/21); milho (a

’

E possivel produzir
e preservar 0 meio
ambiente. E, nesse
contexto, o Agro
do Brasil precisa
dos distribuidores.”

Tereza Cristina,
Ministra do MAPA

primeira safra deve ter um pequeno au-
mento de é&rea, de 1% a 1,5%. Ja na se-
gunda, a tendéncia € de manutengéo e
de um novo aumento de pelo menos 1%,
a depender das condi¢des de mercado);
e soja (com um forte aumento esperado
na area de plantio, entre 4% e 5% — os
maiores aumentos sao esperados na re-
gido Norte do Pais, no norte e leste do
MT e na metade sul do RS”, concluiu.

O encontro foi encerrado pelo escritor
Luciano Pires, que ja escalou os mais
de oito mil metros de altura do Monte
Everest e € dono da Café Brasil Edito-
rial. Suas muitas vivéncias positivas fo-
ram compartilhadas com os participan-
tes do Andav 2021. Ele era executivo
de uma multinacional de autopegas no
infcio dos anos 2000 e, aos 42 anos,
resolveu quebrar a rotina e se lancar
em um desafio que resultou em uma
virada na sua vida pessoal e profissio-
nal. Para realizar a transicao do sonho
para uma experiéncia real, o palestran-
te e autor de livros revelou que teve
trés grandes aprendizados, que servem
para se atingir qualquer meta na vida:
conhecimento, para se preparar para o
desafio; criatividade, para superar bar-
reiras; e coragem, para fazer acontecer,
apesar do medo. “O importante € mudar
o olhar critico para o criativo, aquele que
te empurra para a conquista. Quem acre-
dita, alcanga”, finalizou. R
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62 PESQUISA NACIONAL DE DISTRIBUIGAO

PERFIL
# Corporativa: 51,5%
Média de 3,8 sécios e 3,7 filiais
13,4% passaram por fuséo com grandes
grupos de investimentos
# Familiar: 48,5%
Média de 2,3 socios e 2,8 filiais
4,17% tém plano de sucessao e lideranga

SETOR

# 78,5% possuem planejamento estratégico

# 62,7% possuem plano de expansao estruturado

# 57,9% pretendem abrir novas lojas em trés anos:
igual a 781 lojas

EQUIPES

# Numero de trabalhadores contratados aumentou 11% |

2020 a 2021

# 68,2% dos colaboradores atuam em empresas corporativas
# 62,6% de homens | 22,7% mulheres (area comercial tem

apenas 9%)

CONTATO COM CLIENTE

# Processos e ferramentas: e-mail, site, CRM, Instagram,

Facebook, LinkedIn, WhatsApp e Telegram
# Instagram e Facebook sao os preferidos

SERVICOS

# Agricultura digital: 18,1%

# Novos produtos e servicos de vendas e
relacionamento: 13,4%

# \lendas on-line (e-commerce e marketplaces): 7,4%

GESTAO

# Gestao de estoque: 69,4%

# Acompanhamento financeiro: 67,1%

# Controle de entregas: 67,1%

# Crédito: 63,2% fluxo de caixa projetado

SEGMENTACAO E CLIENTES

# Faturamento: 79,8%

# Potencial de compra do cliente: 68,3%

# Tipos de cultivo: 61,8%

# Perfil de compra: 60,1%

# Rentabilidade: 45,5%

# Nao possui segmentacao de clientes: 8,1%

PERFIL DO COMERCIAL
# Faturamento

# Rentabilidade

# Mix de portfolio

# Abertura de novos clientes

FUTURO DO AGRO EM CADA REGIAO
# Associados com expectativa alta: 27,7%
# Expectativa média: 42,4%

FINANCAS

# Soja: 43,9%

# Milho: 40,3%

# Hortifrati e Flores: 11,6%
# Pastagem pecuaria: 4,3%
# Café: 3,7%

FATURAMENTO COM PRODUTOS
# Defensivos: 45%

# Sementes: 18,9%

# Fertilizantes de solo: 16,7%

# Fertilizantes foliares: 9,9%

# Insumos veterinarios: 3,2%

PODER ANDAV

# Dois mil distribuidores

# Faturamento total de insumos: R$ 57 bilhdes

# Estoque de passagem: 17,1% | R$ 9,75 bilhdes

# Meta: diminuir o estoque de passagem regularmente
até 12 ou 11%

GESTAO DO RISCO

# Financiamento até 90 dias: 31,3%
# Até 180 dias: 37,7%

# Até 360 dias: 28%

# Barter a vista: 5,6%

SAFRA 2020 | 2021

# Fornecedor de insumos: 58,6%

# Recursos proprios dos associados Andav: 36,4%
# Banco privado: 15,8%

SEGURO

# Frota: 67,1%

# Vida: 64%

# Empresarial: 62,4%
# Transporte:41,8%

FURTOS E ROUBOS
# Sudeste: 44%

# Sul: 30,3%

# CO: 24,2%

# Norte: 1,5%
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ESTRUTURA LOGISTICA BRASIL
# 63,5 mil km de rodovias federais

# 35 mil km de ferrovias federais

# 21 mil km de vias navegaveis

# 7,3 mil km de vias maritimas

# 37 portos

# 131 terminais de uso privativos

# 112 aer6dromos publicos e 186 privados

DESAFIO AGRICOLA
# Produzir 400 milhdes de toneladas de graos por ano a partir de 2030
# Atingir 200 milhées de toneladas de milho e de soja por ano

# 5 milhdes de hectares para as revendas trabalharem apenas com o milho

CARGA DO AGRO BRASIL
# 70% de minérios
# 15% de graos

# 90% para a exportacao

DESAFIO BOVINO
# Abate de 40 milhdes de cabecgas de gado ao ano
# Aumento de 8% nas exportacdes de carne bovina |
2,07 milhdes de toneladas
# 75% so para o mercado interno
# Crescer a produgdo em 5% ao ano até 2025
# Aumento de 2% ao ano no consumo brasileiro nos préximos quatro anos
# Novas preferéncias alimentares
# Produtos com novos atributos sociais e ambientais
# Competicao forte com americanos pelo mercado chinés

# Asia e Oriente Médio serdo consumidores-chaves

DESAFIO CADEIA E DISTRIBUIQAO
# Producdo com sustentabilidade, inteligéncia, gerenciamento e
adesao a pacotes tecnoldgicos

# Revenda levando conhecimento e tecnologia

p Congress 1 I S |

=andav

Evento presencial
17 a 19 de agosto
Transamérica Expo Center - Sado Paulo/SP
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A CHINA

# PIB per capita de US$ 10 mil/ano hoje

# 100 milhdes de chineses sairam da
pobreza absoluta

# Maior mercado consumidor do mundo

# Estéa sofisticando a estrutura de consumo

# Pretende aumentar a importacao de produtos
de alta qualidade

CHINA 2030!

# Classe média vai chegar a 900 milhdes
de pessoas em 2030

# US$ 22 bilhées em importagdes

# Quer dobrar o PIB per capita

# Objetivo de ser a fabrica e o0 mercado do mundo

# Comprar metade dos produtos agropecuarios
comercializados no planeta

# Aposta em compras de proteina de alta
qualidade e produtos mais refinados

# Dar atengéo especial a seguranca alimentar
e estilo de vida mais saudavel

# Popularizacdo do 5G

# Liderar mercado mundial de vendas on-line

# Ampliar compras de soja e farelo até 200 milhdes
de toneladas

CHINA E BRASIL NO FUTURO!

# Aposta nas parcerias em tecnologia, cooperagao
cientifica e pesquisas

# Abrir espaco para empresas brasileiras
mostrarem marcas nas principais feiras do Pais

# Crescer espaco no superavit da balanca
comercial brasileira

# Investir pesado no Brasil em pesca, tabaco,
acUcar e graos

# Permanecer comprando carnes, soja e milho
do Brasil

# Ampliar compras do Brasil: café, cha-mate,
castanhas, laticinios, proteinas de alta qualidade,
racao animal e frutas (uva, abacate e limao)

DISTRIBUICAO EUA

# Trés grandes grupos de players

# Distribuidores integrados no varejo

# 5 empresas com atuacao nacional: 25%

# Atacadistas regionais, focados: 23%

# E-commerce: 7%

# Venda direta pequena: 3%

# Sete principais distribuidores faturam
US$ 22 bilhdes | 70% do varejo

# Destaque para Nutrien (1.200 lojas) e Helena

# Caracteristicas: concentragao horizontal e vertical;
redistribuicdo caindo de importancia por causa do
crescimento dos produtores

FATIAS

# Cooperativas: 30%

# Independentes: 26%

# Grandes empresas: 44%




Se voce vende
em arrobaq,
por que nao pagar

na mesma moeda?

Pago

Chegou P@go, o meio de pagamento da Tortuga®. Tortuga®com arroba

A DSM inova mais uma vez e oferece uma nova modalidade de
pagamento, na qual vocé, pecuarista, pode realizar a compra dos
suplementos nutricionais da marca Tortuga® com arroba, a sua moeda.

P@go € muito mais que uma

alternativa de pagamento. “Com P@go,
0 pecuarista
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0800 110 6262 | www.tortuga.com.br
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Chegou Twixx-A, da Agrivalle

aodemultipla,
o fungicdaeunico

TN LTS S I e T T LS

Gustavo Canato, novo gerente de Marketing para Especialidades da Stoller.

Agrivalle acaba de langar o
Twixx-A, o primeiro biofungicida
ultissitio com duas bactérias,

de féacil aplicagdo e com amplo espec-
tro de controle para doengas foliares
nas culturas de soja, milho, feijao e al-
goddo. Com uma composigéo inédita,
Twixx-A proporciona controle e protecao,
para que a planta esteja melhor prepa-
rada para o combate de patdgenos. Em
sua composicao, sao encontradas duas
bactérias, que auxiliam no manejo de re-
sisténcia de doengas como antracnose,
mancha-branca e mancha-alvo. “E o re-
sultado de um trabalho de mais de cin-
co anos. Para solugdes sustentaveis, de
facil aplicagéo, eficazes no controle de
doengas foliares e serem incluidas na
rotagcdo e no manejo de resisténcia de
fungicidas”, explica Eduardo Bernardo,
diretor de Pesquisa e Desenvolvimento
da Agrivalle. AR

Bayer lanc¢a inseticida Curbix 200 SC®

ara ajudar os produtores de soja

do Brasil no combate a uma das

piores pragas da cultura, os per-
cevejos, a Bayer langca uma novidade
para o controle de percevejos no Pais:
o inseticida Curbix 200 SC®. A solugéo,
que ja esta disponivel para os sojicul-
tores na safra 2021/2022, proporciona
alto efeito de choque e periodo pro-
longado de controle contra o inseto.
Nas areas demonstrativas durante as
duas safras passadas, foi verificada
uma produtividade de até 1,5 saca de
soja a mais, se comparado a0 ma-
nejo tradicional do produtor. Além do
excelente desempenho no combate a
percevejos, seu uso é altamente reco-
mendado para programas de manejo
de resisténcia a inseticidas. “E um pro-
duto que permanece por mais tempo

na superficie da planta, aumentando a
mortalidade dos percevejos”, diz o ge-

rente de Marketing para Inseticidas da
Bayer, Renato Carvalho. AR
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Suinos: premix DSM é absorcao
eficiente da vitamina D

PX Hy *D® Swine 200 garante absor¢ao da vitamina D.

DSM langa o PX Hy*D® Swine

200, tecnologia que permite alta
bsorgdo e aumento dos niveis
sanguineos de vitamina D (25-Hidroxivi-
tamina D3) nos suinos. A nova proposta
do premix traz ao mercado da suinocul-
tura versatilidade e facilidade, otimizando
o tempo de pesagem através do uso
da dosagem Unica de 200g de premix
por tonelada de racao, que pode ser
aplicada a qualquer fase produtiva. O
PX Hy+D® Swine 200 otimiza a saude
e a produtividade de matrizes suinas,
resultando no fortalecimento &sseo e
no incremento na imunidade de plantel.
‘A suplementacdo com a tecnologia da
DSM possibilita um retorno econémico
significativo ao suinocultor gragas a me-
lhoria de desempenho ao longo da vida
produtiva do animal, bem como na maior
longevidade das fémeas por conta da
diminuicao dos problemas locomotores”,
afirma Adsos Passos, Gerente Técnico
Suinos da DSM na América Latina. Rl

Solucao inovadora IHARA para algodao

IHARA, empresa de pesquisa

e desenvolvimento especia-

lizada em defensivos agrico-
las, acaba de langar o CHASER EW,
uma tecnologia inédita no Brasil, com
acao inseticida e fungicida em um
Unico produto para a cultura do algo-
dao. A solugéo vai aprimorar o mane-
jo de pragas e doengas, como acaro
rajado, bicudo, ramularia e pulgdo. A
nova ferramenta possui agao antifee-
ding, que paralisa a alimentacéo das
pragas de forma imediata. O novo
produto age por meio da inibicao de
transferéncia de elétrons na mitocon-
dria (METI), possuindo também acéo
ovicida sobre &caros e supressédo
em postura de lagartas. O cultivo do
algodao é uma das atividades mais
importantes para a agricultura bra-
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sileira, que exporta 70% da sua pro-
dugao. “E essencial investirmos em
novas tecnologias, auxiliando o pro-
dutor para que ele possa aumentar a
produtividade e melhorar a fibra do
algodéo, utilizando um Unico produ-

to no combate de mudltiplos alvos”,
analisa Marcos Vilhena, Gerente de
Inseticidas da IHARA. A
empresa investiu em pesquisa e de-

Produtos

senvolvimento em sua planta na re-
giado de Sorocaba (SP). R
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MAPA certifica Fator P da Premix

Fator P, aditivo 100% natural
da Premix, langado no ano
2000 e utilizado como com-

plemento nutricional para aumento

do desempenho de bovinos de corte
e leite a pasto e confinados, acaba
de receber o certificado de regis-
tro no MAPA (Ministério da Agricul-

Fator P é formulado e produzido com tecnologias inovadoras e naturais.

tura, Pecuaria e Abastecimento) na
categoria de aditivos zootécnicos,
substancias utilizadas para influen-
ciar positivamente na melhoria do
desempenho animal. O produto esta
devidamente certificado para as cate-
gorias ruminantes (bovinos de corte
e leite, bubalinos, caprinos e ovinos),
equinos, asininos e muares. E tem
demonstrado eficiéncia como subs-
tituto para a redugado do uso de io-
noéforos e antibidticos nas dietas de
bovinos e demais ruminantes. Des-
tacando-se na reducdo de gases do
efeito estufa. “A certificacdo significa
uma mudanga de patamar para o Fa-
tor P E um aditivo moderno, natural
e alinhado com a sustentabilidade”
explica Lauriston Bertelli Fernandes,
diretor de Pesquisa, Desenvolvimento
e Inovagao da Premix. Rl

Click®: novidade Sipcam Nichino para milho

empresa de origem
ponesa Sipcam Nichino Brasil
anuncia ao produtor de milho

ftalo-ja-

uma nova era no controle de plantas
daninhas, com o langamento do her-
bicida de marca Click®, que resulta de
um processo de inovagao que deman-
dou oito anos de investimentos em tes-
tes e pesquisas, realizados em mais de
80 ensaios e 100 campos demonstra-
tivos, em toda fronteira agricola nacio-
nal. O herbicida eleva o potencial pro-
dutivo do gréao, na safrinha e na safra
de veréo, sobretudo pela agao efetiva
da molécula de Ultima geragao Terbu-
tilazina, inédita no Brasil. “O produto
vai revolucionar o manejo de plantas
daninhas”, resume Alexandre Gobbi,
CEO da empresa. “Vai solucionar os
crescentes e recorrentes problemas do
produtor, frente a infestagdes por ervas
de dificil controle, em pré-emergéncia

e poés-emergéncia”’, emenda Leandro
Martins, Diretor de Marketing da Sip-
cam Nichino Brasil. A Terbutilazina
entrega confiabilidade no controle de
folhas largas, além de boa supresséo
de gramineas. E mantém a lavoura
com menor nivel de reinfestagcdo de es-
pécies de dificil controle”, acrescenta o
engenheiro agrénomo José de Freitas,
da area de desenvolvimento de merca-

do da Sipcam Nichino. “O novo herbi-
cida mostrou ser superior ao padrao
de mercado no manejo de invasoras
como trapoeraba, buva, caruru, picéo-
-preto e capim-pé-de-galinha. Click®
pode ser utilizado em associagao a ou-
tros herbicidas e apresenta formulagao
moderna, de facil compatibilidade”,
conclui Carulina Oliveira, gerente de
cultivos da Sipcam Nichino. Rl
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SLC Sementes agora tem
portfolio de algodao

Viter oferece protetor
solar para folhas e frutos

Viter, unidade de ne-

gocios de insumos

agricolas da Votoran-
tim Cimentos, amplia sua li-
nha de produtos e apresenta
ao mercado o Sungard, um
protetor solar para plantas e
frutos de base mineral (hidro-
xido de calcio e magnésio). A
principal fungao do novo pro-
duto é proporcionar conforto
térmico para a lavoura, evi-
tando o estresse nas plantas
causado por altas temperatu-
ra e reduzindo a temperatura
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foliar. Assim, o Sungard dimi-
nui as perdas na produtivida-
de planejada pelo agricultor.
O langamento comercial do
Sungard esté previsto para o
segundo semestre de 2021 e
estara disponivel em emba-
lagens de 20 kg. Sua aplica-
céo é feita por pulverizacao.
O Sungard é recomendado
para uso em diversas cultu-
ras, sobretudo as mais sen-
siveis a radiagao solar, como,
por exemplo, café, citros e
alguns hortifrdtis. R

SLC Sementes, marca da SLC
Agricola, lancou o seu portfélio

e sementes de algodao com

quatro cultivares: TMG44 B2RF, TMG31
B3RF, IMA5801 B2RF e BS2106 GL (op-
céo para refugio). Em parceria com os
principais players do mercado: TMG,
IMA e BASF. As variedades contam com
potencial produtivo, qualidade de fibra e
tolerancia a problemas enfrentados pelo
cotonicultor, como ramularia, e nematoi-
des das galhas. “Produzimos sementes
de algod&o hé& dois anos para consumo
proprio e decidimos ir ao mercado para
nos aproximar ainda mais dos Nnossos
clientes. A SLC também testa as novas
variedades e as tecnologias em suas
proprias fazendas, cuja érea total de cul-
tivo de algodao soma 125 mil hectares”,
explica Jo&o Vanin, gerente de produgdo
de sementes da SLC Agricola. Os produ-
tores que trabalharem com as sementes
também contardo com o programa “SLC
Sementes Garante” e o suporte oferecido
pela SLC Sementes no pds-venda. Rl

) sungard

proftefar & poder maks

N

Protecao
solar para
folhas e
frutos
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Protetores da soja movimentam
R$ 2,1 bilhoes no Brasil

Spark Inteligéncia Estratégica mostra que segmento cresceu pela sexta
safra consecutiva, com 23% no ciclo 2020 - 2021

estudo Business Inteligence
Panel (BIP) Soja, da Spark

Estratégica,
segmento  de

Inteligéncia

apurou que o

fungicidas
oleaginosa
vez consecutiva na safra 2020-21.
Utilizados principalmente no manejo

protetores
cresceu

para a

pela sexta

de resisténcia do fungo causador
da ferrugem asiatica, os insumos
movimentaram R$ 2,1 bilhdes,

desempenho 23% acima do periodo
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2019 - 2020. Segundo a Spark, entre
as safras 2018-2019 e 2019-2020, os
protetores ja haviam avancado 46%
em vendas, para R$ 1,75 bilhdo.
O levantamento constatou que as
vendas totais de agroquimicos para
aplicagdo na soja brasileira foram
de R$ 31,3 bilndes no ciclo 2020 -
2021, resultado 17% superior ao da
safra anterior (R$ 26,7 bilhdes). Na
analise por categoria, os fungicidas
foliares, que abrangem os fungicidas
protetores, corresponderam a
41% do mercado total, ou R$ 12,7
bilhdes, com elevacdo de 13% na
comercializagao. Conforme a Spark,
o indice de adogéo dos fungicidas
protetores pelo agricultor saltou
para 71%, contra 68% da safra 2019
- 2020, enquanto o numero médio
de aplicagdes atingiu 2,1, uma alta
de 5,6%. Ja a éarea potencial tratada
chegou a 58,9 milhdes de hectares,
crescimento de 18% frente ao periodo
anterior (49,8 milhdes de hectares).

A engenheira-agrbnoma  Natalia
Piai,

da Spark Inteligéncia Estratégica,

coordenadora de projetos
salienta que a preocupagao com o
controle da ferrugem asiatica devera
voltar a impulsionar o desempenho
dos protetores no ciclo 2021-2022.
“Essa tendéncia se justifica pelo
aumento da adogdo do chamado

manejo de resisténcia. Trata-se
de uma pratica cujas medidas
contemplam  aplicagdo conjunta

ou alternada de fungicidas com
diferentes modos de agéo. Além
de usados preventivamente, antes
do estabelecimento de infecgdes,
0s protetores auxiliam a preservar
a eficacia de outras moléculas de

fungicidas, diante do potencial
desenvolvimento  de  resisténcia
pelo fungo causador da doenca
a ingredientes ativos”, explica. A

agrénoma acrescenta que, ao longo
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Segundo a Spark, entre as
safras 2018-2019 e 2019-
2020, os protetores ja
haviam avancado 46%

em vendas, para R$ 1,75
bilhdo. O levantamento
constatou que as vendas
totais de agrogquimicos para
aplicacao na soja brasileira
foram de R$ 31,3 bilhdes no
ciclo 2020 - 2021, resultado
17% superior ao da safra
anterior (R$ 26,7 bilhdes).”

da fronteira agricola da oleaginosa,
os estados de maior importancia em
area cultivada, como Mato Grosso
e Rio Grande do Sul, registraram
aumento nos indices de adogéo
dos protetores para 72% e 80%
das lavouras, respectivamente.
Na terceira e quarta posi¢cbes do
levantamento Spark, aparecem o
eixo Goias - Distrito Federal (64%)

e Mato Grosso do Sul (78%).

Cambio -
levantamento BIP Spark Soja registrou

Na moeda americana, o

queda de 13% no faturamento do mercado
de agroquimicos para a cultura, de US$
6,778 bilhdes, na safra 2019 - 2020, para
US$ 5,928 bilhdes. Conforme a consultoria,
esse resultado veio atrelado ao impacto
cambial negativo, de 26%, nas cotacOes
médias do ddlar no periodo de compra
dos produtos. R$ 3,94 no ciclo 2019 - 2020
e R$ 5,29 no ciclo 2020 - 2021. R

SPARK INTELIGENCIA ESTRATEGICA

# Seis anos de atividades

# Mais de 160 estudos especiais e 300 cotas de estudos painel
# 130 mil entrevistas | 4,5 milhées de quildémetros no
territério nacional
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O futuro do mercado
de insumos agricolas

As previsOes para 0s proximos cinco anos

Renato Cesar Seraphim

Seraphim.renatocesar@gmail.com

epois de 25 anos trabalhando

para empresas provedoras de

tecnologia e na distribuicao de
insumos agricolas, tenho me atrevi-
do a olhar muito o mercado de novas
tecnologias e liderar a implementacéo
e a criagdo de novas empresas. Além
disso, tenho dedicado algum tempo
para compartilhar algumas ideias, ins-
piracdes, ‘conselhos’ e pontos de vista
para algumas empresas de conteldo
para o agronegdcio. Aqui, na Revis-
ta Agrorevenda, tenho me dedicado a

olhar um pouco o mercado de
distribuidores de insumos agropecua-
rios e, nesta edicao, eu queria dividir
com vocés alguns desafios que iremos
enfrentar e até algumas previsbes ou-
sadas sobre todas essas mudangas
que esse setor esta atravessando e
que atravessara nos proximos  cinco
anos. Também me atrevi a dar algumas
recomendacgdes. Temos alguns desa-
fios para enfrentar nos préximos cinco
anos e eles serao chaves para todas
as minhas previsoes.

Consolidacao
da Industria
Com a falta de inovagéo, as industrias

buscam por exceléncia operacional
e, consequentemente,
ta as fusdes e aquisicbes. Com isso,

isso aumen-

teremos linhas de produtos muito si-
milares e sem diferenciagéo, que ‘co-
moditizam’ o setor, ou seja, os distri-
buidores vao precisar ganhar escala,
ser multibandeiras, buscar maior efici-
éncia operacional e até mesmo ter as
suas marcas.
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Dependéncia da Asia
Principalmente a indUstria quimica tem
na Asia sua principal fonte de maté-
ria- prima, 60% dos insumos guimicos
e ativos vém da China e da india, e
qualquer solavanco que ocorre 14 traz
consequéncias aqui. Falta de produtos,
aumento de precos, dificuldades de
fontes e fechamento de fabricas séo fa-
tos que ja estamos presenciando.

Mudanca do Perfil

do Agricultor

A consolidagado dos agricultores tam-
bém aconteceu nas Ultimas duas dé-
cadas. Jovens agricultores com mais
ambicao para crescer estao surgindo
e estdo mais abertos a tecnologias,
menos fiéis a empresas e marcas, e
mais informados. Programas de sus-
tentabilidade e descarbonizacao sao
adequados para operacdes maiores
e gue exigem requisitos agrondmicos
mais complexos. A questdo em aberto
para a agricultura € semelhante a dos
varejistas: que nivel de escala deve ser
alcancado para garantir a viabilidade
em longo prazo?

AR90

Multicanais e novos
modelos de negécio
InUmeros marketplaces, franquias,
lojas proprias, expansdo das plata-
formas para o Sul e das cooperativas
para o Cerrado estdo mudando a di-
namica de atendimento e de precifi-
cagao dos insumos. A transformacao
digital foi acelerada com a pandemia
e vai alterar a forma como os negé-
cios serdo feitos e como as inova-
cOes serdo difundidas. E, ainda, abre
oportunidades para novos modelos
de negécio. Hoje, no Brasil, nasce
uma agtech por dia e uma delas pode

ser disruptiva para o negocio.

O Crescimento do Brasil

no Agro

O movimento vai atrair maior protecio-
nismo por parte de alguns paises e
acoes como ‘from farm to fork’, ‘ONU
Summit’, pautas de ESG e rastreabilida-
de crescerdo em importancia. Além de
ser 0 pais que tem a agricultura mais
sustentavel do planeta, teremos que
provar que a temos. Com todas essas
mudancas no setor, como excesso de
ofertas, facilidade de encontrar os pro-
dutos e maior concorréncia, entender o
agricultor e a sua jornada seré funda-
mental para as empresas que guerem

crescer e aumentar a sua importancia.
Com todo esse cenario, eu me arrisco
a fazer algumas previsdes para os pro-
Ximos cinco anos.

A Associacéo Nacional dos Distribuido-
res de Insumos Agricolas e Veterinarios
(ANDAV), atualmente, possui entre os
seus associados 1.905 empresas, pre-
sentes em 680 municipios. Nos préxi-
mos cinco anos, 0 grupo de empresas
com faturamento acima de R$ 2 bi-
lhées de reais representar4 metade do
mercado. E esse clube, provavelmente,
ficara restrito ao ‘Clube dos 10’, em
que teremos trés ou quatro cooperati-
vas e seis ou sete empresas privadas.
Ou seja, com numeros bem parecidos
ao que vemos no mercado de insumos
dos Estados Unidos, que tem o mes-
mo tamanho que o0 nosso, da ordem de
R$ 160 bilhdes. E onde as sete maio-
res representam 69%. Nosso mercado
de insumos agricolas, com o tamanho
do mercado americano e tendéncia de
maior crescimento nos proximos anos,
€ 0 mais atrativo do planeta. S6 para
se ter uma ideia com outros merca-
dos, o de eletroeletrénicos no Brasil
corresponde a R$173 bilhdes de reais
e o de farmécias, a R$110 bilhdes. E
estamos assistindo a mesma dinadmica
de consolidacdes e transformacoes.
Essas ‘top 10’ fizeram investimentos
significativos em pessoas, infraestrutu-
ra e tecnologia para desafiar a concor-
réncia, aumentaram o nimero de lojas,
consolidaram parcerias, construiram
linhas proprias, e algumas delas com
verticalizagdo dos seus negocios, que
aumentam a fidelidade dos agricul-
tores. Competir neste ambiente sera
extremamente desafiador e pequenos
erros podem ser fatais, principalmente
em um ambiente de margens espremi-
das e risco como é 0 nosso setor.

O grupo seguinte de empresas, entre
R$500 milhdes e R$2 bilhdes, ficara
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A Associacao Nacional dos
Distribuidores de Insumos
Agricolas e Veterinarios (ANDAYV),
atualmente, possui entre os

seus associados 1.905 empresas,
presentes em 680 municipios.

Nos proximos cinco anos, O grupo
de empresas com faturamento
acima de R$ 2 bilhdes de reais
representara metade do mercado.”

maior, crescera significativamente, a
medida que os grandes fiquem com
estruturas mais inchadas e menos
ageis, fazendo com que os outros 90
maiores distribuidores passem a repre-
sentar outros 40%, totalizando 90% do
mercado. A medida que mais consoli-
dacao ocorre entre esses, a parte infe-
rior se tornard ocupada por varejistas
agricolas menores, com maior foco em
servigos, especialidades e até mesmo
novos modelos de negdécio, como a
‘franquia de um homem s&’, e crescera
exponencialmente. Vimos isso ocorrer
no mercado de cosméticos, catélogos
etc. O ‘Marketing Multinivel’ chegara ao
agronegocio. No final do dia, em sua
jornada de Investigagao, Planejamento,
Experiéncia e Resultados, o agricul-
tor quer e necessita de quatro coisas:
Aumentar a produtividade, Reduzir os
seus custos, Assegurar a comercializa-
G¢ao e Reduzir os seus riscos. Para en-
tender essa jornada, os distribuidores
sobreviventes terdo que concentrar os
seus esforgos em 10 pontos:

1. Desenvolver uma forte proposta de
valor que atenda as necessidades de
mudanca do produtor e aprender a co-
brar por seus servigos.

2. Aprender a usar a tecnologia para
interagir com mais frequéncia e de
forma eficiente com seus clientes.
Vejam o sucesso do WhatsApp como
ferramenta de venda nesses dois
anos de pandemia. Ferramenta sim-
ples, préatica e agil.

3. Ter inteligéncia que permita a iden-
tificacdo dos produtores de hoje que
sobreviverdo aos proximos cinco anos.
Estamos vivendo um ‘boom de com-
modities’, mas sabemos que a agricul-
tura é ciclica. Entender e prever o que
ird acontecer com seus agricultores é
fundamental. Temos vivido trés anos
muito bons em termos de recebimento
de contas, mas sabemos o quanto ja
sofremos com isso.

4. Desenvolver e executar um plano de
negocio estratégico. Precisam ser cla-
ros sobre quem eles sdo hoje e quem
eles querem ser. Sem saber para onde
quer ir, sera impossivel sobreviver a
essa tormenta.

5. Mudar a sua forma de contratar ven-
dedores, dos tiradores de pedidos e
transacionais para os vendedores pro-
fissionais, que tenham experiéncia em

negdcios e conhecimento de produtos
e servigos. Eles terdo retido e trazido a
elite e sdo importantes para ajudar o
agricultor na tomada de decisbes. Os
vendedores que vendem commodities
e tem como proposi¢cao o desconto e
a abordagem somente comercial serao
substituidos pelo clique.

6. Desenvolver programas que 0s tornem
melhores em segmentar e compreender
seus clientes e clientes potenciais.

7. Ser proativos em abragar novas for-
mas de pensar e novos desafios. Veja
a oportunidade no interesse do consu-
midor sobre como a agricultura opera,
€ assuma o controle em meio aos de-
senvolvimentos incertos que virdao em
areas como tecnologia, sustentabilida-
de e programas de carbono.

8. Entender que, para a sua proposta
de valor, a chave nao é cobrar 0 mes-
mo preco de todos. E cobrar um prego
justo de todos, com base no que eles
querem, no que eles precisam. Ou
seja, exatamente 0 mesmo preco para
qualquer pessoa que tenha os mesmos
requisitos, e isso deve ser separado do
preco dos produtos.

9. Desenvolver parcerias solidas com
seus clientes, seus fornecedores e co-
laboradores, reconhecendo que, em-
bora nao possam fazer isso sozinhos,
serao mais resilientes e engenhosos
com relacionamentos comerciais confi-
aveis e garantidos em toda a linha.

10. Nunca perca de vista os fundamen-
tos do negécio. Produtos, exceléncia
em processos, gerenciamento de risco,
geracao de demanda, foco no cliente
e ter as melhores pessoas. Além de
sempre medir e controlar para saber se
esta indo para a rota correta. Rl
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A Revolucao da
Corteva Agriscience

Empresa lanca Sistema Enlist®, uniao de genética de alta performance

e manejo de plantas daninhas e lagartas, e a soja Conkesta E3®

= Enist

Corteva Agriscience apresen-

tou ao Brasil neste segun-

do semestre duas das mais
aguardadas tecnologias do agrone-
gocio. Primeiro, o Sistema Enlist®, a
nova opcao de biotecnologia para
sementes de soja que une genética
de alta performance ao manejo de
plantas daninhas e lagartas, dando
ao produtor rural maior controle so-
bre sua operacdo e a possibilidade
de ampliar o potencial produtivo da

AR90

lavoura. “Esse langamento é muito

importante para o mercado brasileiro
porque da ao produtor rural liberda-
de de escolha para optar por uma
nova tecnologia eficiente e muito
mais simples de ser trabalhada no
campo. Estamos muito felizes por
trazer essa novidade para o agri-
cultor brasileiro”, destacou Chris-
tian Pflug, lider da Tecnologia Enlist
da Corteva Agriscience para Brasil

e Paraguai. As sementes Enlist E3®

sdo tolerantes ao Enlist Colex-D®
(novo 2,4-D sal colina), glifosato e
glufosinato de amébnio. Ja as semen-
tes Conkesta E3® - que aguardam
aprovagao da Unidao Europeia e cuja
aprovacao deve acontecer em breve
-, além da tolerancia aos trés herbici-
das, trazem também duas proteinas
Bts (Cry1F e Cry1Ac) para o manejo
das principais lagartas na cultura da
soja, uma opgao sob medida para o
produtor brasileiro.
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Roberto Hun, Presidente da Corteva Agriscience para Brasil e Paraguai.

O Sistema Enlist® completo € formado
por trés pilares: Sementes & Biotecno-
logia, Herbicidas e Genética de Alta
Performance, sustentados por Boas
Praticas Agricolas, com o programa
‘Enlist Certo’.

éncia, diversidade, maior controle e

Flexibilidade, conveni-

simplicidade s&o diferenciais do Siste-
ma Enlist® frente as demais solugoes
disponiveis no mercado. “Além das
sementes com alta capacidade produ-

tiva, o Enlist® facilita todo o processo
de plantio, considerando que o produ-
tor pode fazer a aplicagao dos herbici-
das na pds-emergéncia da soja. Com
isso, ele ganha tempo, reduz custo e
garante um manejo mais eficiente”,
completou Pflug. No Brasil, o plantio
das sementes Enlist® se daré ja na sa-
fra 2021 | 2022, com 14 variedades. A
safra 2022 | 2023 ter4 um total de 33
variedades. A tecnologia estara dispo-

Sistema Enlist® para

a cultura da soja esta
completo, proporcionando
simplicidade no manejo.”

Roberto Hun,

Presidente da Corteva Agriscience

para o Brasil e Paraguai.

nivel nesta safra pelas marcas proprie-
tarias da Corteva, Brevant® Sementes
e Cordius®, e pelas marcas Brasmax,
DonMario, Neogen, Nidera, NK e Sti-
ne. Além do Brasil, as sementes Enlist
E3® ja s&o utilizadas pelos produtores
americanos. “Ap6s um ano de lanca-
mento do Sistema Enlist® nos Esta-
dos Unidos, o pais contou com cerca
de sete milhdes de hectares de soja
plantados com Enlist E3®, por meio de
mais de 100 produtores. Em 2021, cer-
ca de 35% da soja americana foi plan-
tada com Enlist E3®”, comentou Pflug.

Os testes realizados no Brasil com as
variedades Enlist E3® e Conkesta E3®
contaram com mais de 400 éareas de
pesquisa em todo o pais, incluindo os
programas de melhoramento de obten-
tores parceiros e das marcas proprias
da Corteva. Também foram realizadas
74 é&reas demonstrativas onde pro-
dutores rurais ja puderam conhecer
as variedades disponiveis para langa-
mento em 2021. “Enfrentamos impor-
tantes desafios climaticos durante a
realizacao dos testes e ainda assim os
resultados foram muito satisfatérios. A
produtividade alcangada ficou entre 2%
e 5% acima das variedades comerciais
que estdao no mercado. Em alguns lu-
gares do Pais, esse nimero chegou a
8% a mais”, falou Pflug.

O Sistema Enlist® reline beneficios que
contribuem para que o produtor alcance
altas produtividades de forma simples:

Maior controle - reducdo no poten-
cial de deriva, que pode chegar até
90%, quando associado a uma ponta
de indugao de ar; ultrabaixa volatilidade
proporcionada pelo sal colina, presente
na formulagao e controle de lagartas.
Conveniéncia - redugao de odor, pro-
porcionando comodidade aos aplica-
dores e comunidades vizinhas.
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Diversidade - trés diferentes meca-
nismos de agao - Enlist Colex-D® (novo
2,4-D sal colina) + Glifosato + Glufosi-
nato de amonio.

Flexibilidade - compativel com diversos
sais de glifosato, de acordo com a bula.

O pilar de herbicidas do Sistema En-
list® conta com dois produtos: Enlist
Colex-D® (novo 2,4-D sal colina) e Enlist
Duo® Colex-D® (mistura pronta de 2,4-D
sal colina + glifosato sal dimetilamina).
As duas opgoes ja estdo sendo comer-
cializadas no Brasil e possuem uma
excelente performance no campo. A
possibilidade de utilizagdo destes her-
bicidas também em pds-emergéncia
da Soja Enlist® torna a conducdo das
lavouras muito mais pratica e flexivel.
O novo 2,4-D sal colina, presente na
formulagdo dos herbicidas do Sistema
Enlist, apresenta ultrabaixa volatilidade,
devido a sua baixa pressao de vapor.

Enlist® Certo - Com novas tecnolo-
gias surgindo no mercado, é imprescin-
divel que os agricultores adotem Boas
Préticas Agricolas para garantir a maior
longevidade e eficacia das tecnologias.
Para isso, dentro do Sistema Enlist®,
ha o programa “Enlist® Certo”, voltado
para técnicas de Boas Préticas Agrico-
las no uso dos produtos, incluindo o
processo de Reflgio, que a companhia
entende ser tdo importante e de res-
ponsabilidade de toda a cadeia, entre
industria, obtentores de genética, mul-
tiplicadores, além do agricultor. Todas
as tecnologias da Corteva contam com
orientagbes sobre sua correta utiliza-
cao, além de passarem por rigorosos
testes antes de serem aprovadas pelos
orgéos regulatorios.

Soja Conkesta E3® - Outra boa noti-
cia foi o langamento da soja Conkesta
E3® no Brasil, biotecnologia de ponta
que, além de tolerancia a trés her-
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bicidas, oferece protecdo contra as
principais lagartas da cultura da soja.
O produto integra o Sistema Enlist®
(que também inclui as sementes de
soja Enlist E3®) e esta disponivel na
safra 2021/2022. O produto repre-
senta uma inovagao para os agricul-
tores brasileiros por incorporar duas
proteinas Bt (Cry1F e Cry1Ac), que
oferecem ampla protegao contra im-
portantes lagartas da cultura da soja
(Protecao: Lagarta-da-soja, Lagarta-
-falsa-medideira, Lagarta-elasmo,
Lagarta-das-macas e Lagarta-helico-
verpa | Protecdo moderada:

Lagarta-preta e Lagarta-das-folhas),
além de tolerancia a trés herbicidas
(Glifosato, Glufosinato e 2,4-D Sal Co-
lina), permitindo flexibilidade no manejo
de gramineas e plantas daninhas de fo-
lhas largas. “Estamos muito felizes em
oferecer uma opcao de escolha para o
produtor rural brasileiro. Agora, 0

Sistema Enlist® para a cultura da soja
esta completo, proporcionando simpli-
cidade no manejo”, destacou Roberto
Hun, Presidente da Corteva Agriscience
para o Brasil e Paraguai.

Recentemente, a soja Conkesta E3® re-
cebeu autorizagdo de importagado por
parte da Comisséo Europeia, permitindo
assim que o grao cultivado no Brasil com
a nova biotecnologia seja exportado para
0 mercado europeu. O produto também
possui autorizagao em outros importan-
tes mercados, incluindo a China. A soja
Conkesta E3® combina genética de alto
desempenho ao manejo eficiente de
plantas daninhas e lagartas, ampliando
o potencial de produtividade dos agricul-
tores”, explicou Christian Pflug, lider da
Tecnologia Enlist da Corteva Agriscien-
ce para Brasil e Paraguai. Alem da tole-
rancia ao glifosato e glufosinato, a soja
Conkesta E3® (assim como as sementes
Enlist E3®, indicadas para realizagdo do

reflgio) é tolerante aos herbicidas do Sis-
tema Enlist®: Enlist Colex-D® (novo 2,4-D
sal colina) e Enlist Duo® Colex-D® (mistu-
ra pronta de 2,4-D sal colina + glifosato
sal dimetilamina), que j& estdo sendo co-
mercializados no Brasil e possuem uma
excelente performance no campo. Outro
ponto importante é a possibilidade de
utilizar estes herbicidas também em pos-
-emergéncia das sementes de soja En-
list®. O novo 2,4-D sal colina, presente na
formulagdo dos herbicidas do Sistema
Enlist®, apresenta ultrabaixa volatilidade
gragas a sua baixa pressao de vapor.

A Corteva comercializar4 Conkesta E3®
aos agricultores brasileiros por duas
vias. Por meio de suas marcas proprie-
tarias, Brevant® Sementes e Cordius®
(marca de licenciamento de genética
de soja). Por meio do licenciamento
da biotecnologia pela Brasmax, Don-
Mario, Neogen, Nidera, NK e Stine. A
partir da safra 2022/2023, o produto
também estaré disponivel na HO, TMG
e na Pioneer®, marca global de semen-
tes da Corteva e com um portfélio de
produtos exclusivos. O Sistema Enlist®
¢ um exemplo do portfélio integrado
da empresa, reunindo inovacao em se-
mentes, formulagdes quimicas, manejo
de plantas daninhas e insetos. R

Christian Pflug, lider da Tecnologia Enlist da Corteva
Agriscience para Brasil e Paraguai.
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202 Congresso Brasileiro
do Agronegdcio

Agro Brasil € a solugao para diminuir as emissoes de carbono

Brasil tem  agroambiente,
agua, floresta e pessoas, e
isto justifica a conclusdo de

que o Agronegécio € a solugdo para

mudancas climaticas e para a mitiga-
cao de emissdes de carbono no Pals.

Essa foi a principal conclusdo do 20°

Congresso Brasileiro do Agronegdcio,

uma realizagdo da Associagcao Brasi-

leira do Agronegécio (ABAG) em par-
ceria com a B3, a Bolsa do Brasil, no
inicio de agosto. O evento reuniu mais
de 8.000 participantes, de 24 paises,
que acompanharam os debates sobre
o tema central do encontro: ‘Nosso

Carbono é Verde'. “Precisamos recu-

perar nNosso protagonismo na agenda
agroambiental. Somos um pais com
florestas, que sdo mantidas também
pelos agricultores, que devem ser re-
munerados por essa protegao. O Brasil
€ o domicilio preferencial do carbono
verde do mundo, portanto, 0 que nos
cabe é usar nossa inteligéncia e manter
nossas boas relagdes. Precisamos nos
manter unidos, antes e depois da por-
teira”, resumiu Marcello Brito, presiden-
te do Conselho Diretor da ABAG.

O embaixador Marcos Azambuja, con-
selheiro emérito do Centro Brasileiro
de Relacdes Internacionais (CEBRI),

Congresso ABAG: oito mil
participantes de 24 paises.

disse que o Brasil estd em outro ni-
vel de insercéo internacional gragas a
qualidade e criatividade do seu agro-
negdcio, entdo, o setor mais certo € o
da produgao de tecnologia alimentar,
respeitando as condigbes do meio
ambiente. Ele ressaltou que o seg-
mento tem feito uma perfeita alianca
entre o Estado e o setor privado, na
diplomacia, defendendo a protecao
do meio ambiente, e uma cooperagao
impar com o mundo académico. Para
Malu Nachreiner, presidente da divi-
sao Crop Science da Bayer no Bra-
sil, o Pals precisa participar da pauta
global relacionada a sustentabilidade
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e ao mercado de carbono. “Devemos
ter um lugar a mesa nas discussdes
de regulamentagcdo desse merca-
do. E lutar pela implantacdo de uma
metodologia para que o agricultor
realmente possa ser remunerado. O
Pais possui uma agricultura tropical,
diferente das nagbes do Hemisfério
Norte, o que pode trazer uma des-
vantagem competitiva para o setor.
Como no caso da adogéo do plantio
direto pelos americanos, que melhora
o saldo do carbono sequestrado, mas
para o Brasil, cuja préatica é bastante
comum, o resultado acaba sendo pe-
queno”, explicou.

Elizabeth Farina, diretora Executiva da
WRI Brasil, concordou que ter comega-
do primeiro a implantagdo de praticas
sustentaveis tira uma vantagem com-
petitiva. Contudo, basta haver boa in-
formagao, métricas e indicadores para
quantificar as agbes e comprovar 0s
resultados de protegcao ambiental. “O
Brasil deve chegar com metas esta-
belecidas na COP26, em novembro”,
cravou. Segundo Carlos Augusto Ro-
drigues de Melo, presidente da Cooxu-
pé, possuimos estratégias inovadoras
e condigcbes de atender a expanséo
mundial de consumo. “O mundo tem
demandado qualidade, sustentabilida-
de e a participagéo de familias de pe-
quenos produtores. Se o Pais demos-
trar realmente que possui todas essas
condigdes, estaremos a frente”, previu.

Conciliar producao, crédito,
tecnologia e sustentabilidade

O desenvolvimento de uma agenda
agroambiental
oferta de mecanismos de financia-

passa também pela

mento, investimento e crédito. Otavio
Ribeiro Damaso, diretor de Regulacéo
do Banco Central do Brasil, enfatizou a
realocacéo dos fundos internacionais
para projetos e empreendimentos que
atendam aos critérios de sustentabi-
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lidade, com o0s componentes social,
ambiental e climatico. “O produtor rural
e a sociedade brasileira devem olhar
essa tendéncia e aproveita-la para am-
pliar seus negocios”, aconselhou. Ca-
rolina da Costa, sécia da Maua Capital,
apontou que é preciso escalar essas
iniciativas que conciliam a producéo
agropecudria, produtividade, tecnolo-
gia e sustentabilidade. E, para isso,
necessario crédito, educacao e assis-
téncia técnica. “Trabalhar a integragao
das cadeias produtivas € importante
para que todos os players entendam
que essas tecnologias trazem outros
beneficios, além da conservagdo am-
biental, como produtividade, ganhos
financeiros e de reputagao”, reforgou.

Para Sergio Vale, economista-chefe
da MB Associados, infelizmente, o
Brasil estda com dificuldade de gerar
um plano para o crescimento da pro-
dutividade na economia brasileira de-
vido ao atraso da educacéo nacional.
“Estamos sofrendo com a piora da
dificuldade macroecondmica, o dete-
rioramento da questao fiscal e os si-
nais pouco positivos para o préximo
ano. Sobre o mercado do carbono, a
COP26 vai ser importante para a defini-

Marcello Brito, Presidente do Conselho Diretor da ABAG.

Precisamos
recuperar N0sso
protagonismo
na agenda

agroambiental.”

Marcello Brito,
presidente do Conselho
Diretor da ABAG

cao de aglOes concretas que persigam
as metas definidas para 2050, incluindo
o valor do carbono, que, hoje, estd em
cerca de US$ 3 por tonelada e deveria
estar em US$ 75 por tonelada”, calcu-
lou. Fébio Zenaro, diretor de Produtos
Balc&o e Novos Negécios da B3, citou
o potencial da emissédo de titulos com
a tematica da sustentabilidade total.
“Hoje, s&o 24 debentures, 15 CRAs,
2 CRIs e 4 cotas de fundos fechados,
com valor de cerca de R$ 12 bilhdes.
As empresas estdo mais engajadas na
sustentabilidade total, existe uma mu-
danga de comportamento do investidor
institucional e das pessoas fisicas que,
além da remuneragdo, tém procurado
propodsito”, analisou.
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Iniciativa privada tem papel

de protagonismo em
sustentabilidade

O Congresso trouxe ainda o papel da
iniciativa privada nas questoes de sus-
tentabilidade e do mercado de carbo-
no. Ricardo Mussa, CEO da Raizen,
tratou do potencial do setor sucroal-
cooleiro para atender a essas neces-
sidades, com o biogés, o etanol da
segunda geragao e a cogeragao da
bioeletricidade, uma vez que a cana é
despachavel e permite sua producéo
mesmo em periodo de seca. “Sem falar
no papel do etanol na transicao ener-
gética por emitir menos gases de efeito
estufa e pela possiblidade de uso, por
exemplo, em motor a célula de com-
bustivel a hidrogénio”, acrescentou.
Para Solange Ribeiro, presidente adjun-
ta da Neoenergia, a pratica sustentavel
é Unica e a iniciativa privada tem papel
de protagonismo, pois a melhor forma
de descarbonizagao € eletrificar a eco-
nomia. “O Brasil tem uma grande van-
tagem por ter 80% de matriz renovavel.
Qualquer produto fabricado aqui é feito
com 80% de energia renovavel. Se as
companhias querem seguir suas traje-
torias daqui a 30 anos, é preciso priori-
zar essa questao”, perseverou.

E um caminho que a JBS, maior pro-
cessadora de carnes do planeta, perse-
gue, com o0 objetivo de zerar suas emis-
sdes até 2040, investindo mais de US$
1 bilhdo nessa transformagéo. Gilberto
Tomazoni, CEO Global da empresa,
ressaltou como as mudangas climati-
cas estao afetando a vida e a producéo
agricola e como o Brasil tem um grande
potencial para acelerar esse processo
de mudanga. ‘A Integracdo Pecuéria-
-Lavoura-Floresta, ao invés de emitir
carbono, sequestra esse carbono, além
de permitir um crescimento de cerca
de 40% na producéo de alimentos em
uma mesma area. Por isso a importan-
cia de dar escalabilidade em métodos

de produgdo sustentaveis para que
os produtores rurais, de todo o Pals,
sejam beneficiados por elas. Eo que
nos motivou a investir US$ 100 bilhdes
para o desenvolvimento de pesquisas,
tecnologias e inovacdo para possibilitar
essa aceleragcao”, contou. A propos-
ta fez com que a empresa adquirisse
o recém-langamento da Volkswagen
Caminhodes, o caminhao elétrico E-De-
livery, produzido em territério nacional.
Segundo Antonio Roberto Cortes, pre-
sidente e CEO da Volkswagen Cami-
nhoes, o veiculo atende as demandas
para a redugao da pegada de carbono,
além de utilizar energia edlica para sua
recarga. “Ha espago para a aplicagéo
de diversos tipos de tecnologia, mas é
importante que haja politicas publicas
ou questdes regulatérias para incenti-
var a produgdo de veiculos sustenta-
veis. Outro ponto € diminuir a idade da
frota de veiculos comerciais no Palis,
isto &, renovar por caminhdes mais efi-
cientes”, concluiu.

A abertura do Congresso teve os pro-
nunciamentos do CEO da B3, Gilson
Finkelsztain, da ministra da Agricultura,
Pecuéria e Abastecimento, Tereza Cris-
tina, do ministro da Infraestrutura, Tarci-

O Brasil tem

uma grande
vantagem por

ter 80% de
matriz renovavel.
Qualquer produto
fabricado aqui

é feito com

80% de energia
renovavel.”

Solange Ribeiro,
presidente adjunta da Neoenergia

sio Gomes de Freitas, do secretario da
Agricultura e Abastecimento do Estado
de S&o Paulo, ltamar Borges, e do de-
putado federal Sérgio Souza. O evento
ainda homenageou o ex-ministro Alys-
son Paolinelli, indicado ao Nobel da Paz
2021. A ministra Tereza Cristina recebeu
o Prémio Ney Bittencourt de Aradjo como
Personalidade do Agronegécio. Ja o Pré-
mio Norman Borlaug Sustentabilidade foi
entregue a Celso Moretti, presidente da
Empresa Brasileira de Pesquisa Agrope-
cuéria (Embrapa). R

Presidente da ABAG, Marcello Brito, entrega Prémio Norman Borlaug ao Presidente da Embrapa, Celso Moretti.
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O que vem na proxima AgroRevenda

Agro e Brasil 2022!

A previsdo dos especialistas para o Campo

e a Cidade Agro no ano que chega LANCAMENTO

grgCoopeRativas

0 melhor das Cooperativas Brasileiras
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] Claudio Rodrigues

7 ﬁf Diretor Comercial da Champion Animal Health.
TUDO DE PET. TUDO DE BOM.




-~ Casa da Lavoura

Cani i LADIRL

A Casa da Lavoura € uma rede de lojas de produtos agropecuarios, maquinas

e implementos agricolas com presenca fisica nos estados de Rondonia, Acre,

Amazonas e Mato Grosso. Faz parte do Grupo Supremax, um grupo econdmico
que contribui para o crescimento sustentavel do Brasil.

Mulheres poderosas

Elas ocupam mais espacos e avangam em postos

chaves das principais empresas.

A pecuaria é sustentavel
Sergio Schuler, da DSM, agora comanda o GTPS.

Digitalizacao na veia

s Empresas mergulham em marketplaces, lojas virtuais,

negdcios on-line e comércio tradicional.

Nutricao de qualidade
Empresas de alimentacao animal produzem 39 milhdes de toneladas,
avangam 5,2% e querem fechar um 2021 bem positivo.

Distribuicao total
A movimentagao de negdcios nao para e envolve grupos

e internacionais e revendas regionais.

g

Fator China

~— [ Gigante vermelho vai aumentar negécios com o Brasil até 2030.
' E a Revenda Brasil com isso?

Pet Mercado Saide Animal Meu Selvagem Favorito
Peixes ornamentais i A psique dos bichos i Leopardo Asiatico
pela Embrapa ;

Nascidos Para Criar | Tela Animal . Revenda Pet
Gatil Play Bengal i Gatos - Documentario i Petz Uberaba, evolucao
em Instambul i pandémica do setor
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A TerraMagna € a parceira que te ajuda a
crescer vendendo mais e com muito mais seguranga!
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