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Especial: A segunda revolugéo dos defensivos Bayer reconhece forga da AgRoss com Roundup
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A agricultura esta em nosso DNA.
Investimas em tecnologia, pesquisa,
inovagdo e estamos sempre aoc seu
lado para entender o que vocé precisa.
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\Vem conversar com a gente.
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Ola leitor!

E com muita satisfacdo que trazemos a vocé mais uma edicdo da
sua Revista AgroRevenda, a principal plataforma de informacéao
do setor.

A economia termina o ano com otimismo, embalada pela Reforma
da Previdéncia, juros e inflacdo em baixa.

O Agro segue bem, com fusdes, injecdo de capital brasileiro e
internacional, intensa evolucdo na comercializacdo de insumos e
no langcamento de novas tecnologias.

E o Grupo Publique tem o prazer de anunciar uma parceria de
solidariedade e ajuda ao Hospital de Amor, de Barretos.

Vocé vai acompanhar tudo aqui. Assim como a histéria de uma
revenda que é um icone do segmento, a convencado da distribui-
dora com 24 anos de sucesso e uma reportagem especial sobre
os defensivos, que ajudam a alimentar a populacdo mundial ha
mais de setenta anos.

Boa leitura!

Riba Velasco
EDITOR
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A solucao ideal para o tratamento
da mastite no periodo seco

Antimastitico & base de Gentamicina
ndicado para o tratamento da Mastite no momento da secagem

Antibidtico com alta concentragdo e
de amplo espectro de agdo

Reduz a incidéncia de mastite no rebanho, Mastizone
eliminando infecgoes preexistentes S mﬁﬁﬁ
Melhor regeneragao do tecido mamario i
antes do parto

Previne a ocomréncia de novos casos

Férmula com ficil dissolugao e
melhor absorcao

Cénula Dupla
Versatiidade na aplicag3o de diferentes
ragas leiteiras

ucbvet.com
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entrevista Luiz Cornacchioni |

“O AGRO Brasil precisa entender qual
produto exportar para um mundo novo”

: “ (ooperat
/7 Agropecu

Ha um novo ciclo de cresci-
mento para 0 segmento em
nosso Pais. A sentenca € do
diretor-executivo da Associa-
cao Brasileira do Agronegécio
(ABAG), Luiz Cornacchioni

===l tem o pé fincado no Agro
e hrasileiro ha quase trés déca-

b das. Agronomo graduado pela
Escola Superior de Agricultura Luiz de
Queiroz da Universidade de Sao Paulo
(ESALQ | USP), com MBA pela Kellogg
School nos Estados Unidos. Ja séo trés
décadas de experiéncia nas areas de
papel e celulose, florestas plantadas e
no setor sucroalcooleiro, de derivados
da cana-de-agUcar. Antes da ABAG,
Cornacchioni foi diretor-executivo da
Associagao Brasileira de Produtores
de Florestas Plantadas (ABRAF) e teve
postos executivos na Terracal Alimentos
e Bioenergia e na Suzano Papel e Ce-
lulose, uma das maiores empresas do
agronegdcio no Pais e lider mundial no
mercado de papel. Além de acumular
fungdes no setor produtivo, Cornac-
chioni é lider da ‘Coalizéo Brasil Clima,
Florestas e Agricultura’, movimento de
entidades do agronegécio, cientistas e
organizagoes da area de meio ambien-
te que trata de questbes associadas a
mudanga climatica, propondo o des-
matamento zero e a adogdo de uma
agricultura de baixo carbono.

Perto de completar sessenta anos de
idade, Luiz Cornacchioni é diretor-
-executivo da Associacao Brasileira
do Agronegécio (ABAG). A Revista
AgroRevenda o encontrou falando a
representantes de cooperativas agro-
pecuarias do Brasil inteiro, em Cam-
pinas (SP). E o tema da sua palestra,
‘Agronegdécio — Um momento decisivo’,
sintetiza o pensamento desse paulista
concentrado e que pde muita energia
em tudo o que faz. Acompanhe.

set/out 2019

Revenda — Como esta o ritmo das
reformas no Brasil?
LUIZ CORNACCHIONI - Poderia ser
mais rapido, mas o que importa € que
nao ha como néo fazer as principais. A
da Previdéncia Social é essencial para o
Pais retomar um ritmo normal de cres-
cimento. E na Tributéria, temos que
avangar, caso contrario a gente nao
sai deste looping em que estamos
ha alguns anos. Se olharmos para a
evolugao real do Produto Interno Bruto
(PIB) nos ultimos quarenta anos, per
capita, a curva é muito baixa. Esta-
mos hoje onde estavamos na década
de 1980. Isso mostra porque vivemos
nessa situagao e nao temos consegui-
do sair. Precisamos voltar a crescer e
as reformas sdo fundamentais.

Revenda - O consumo e o crédito
nao ajudam?
Nao é com incentivo ao consumo e
distribuicao de recursos que faremos a
nossa economia voltar a crescer com
forca. Estamos em um ‘voo de galinha’
praticamente desde 2013. Porém, vive-
mos um periodo de transicao importan-
te, com a sociedade participando mais
intensamente de todos os debates. Ha
muita interacao, principalmente por cau-
sa das midias sociais. E, é claro, temos
dificuldades para construir consensos e
avancar. Mas sou otimista. Temos que
resolver nossos problemas com a par-
ticipagao de todos. E termos um olhar
diferenciado para as instituicoes. Exe-
cutivo, Legislativo e Judiciario. E o Agro
tem relacao profunda com tudo isso.

Revenda - E 0 nosso Agronegocio,
como esta?
O Agro Brasil avangou muito. Quando
eu me formei em Piracicaba, na década
de 1980, nem de longe imaginava que
chegarfamos aonde nossa Agropecua-
ria estéd hoje. Em quarenta anos, avan-
camos e temos que ter orgulho. Tec-
nologia, trabalho e empenho de todos

os brasileiros que atuam no setor nos
colocaram como terceira forca mundial,
a pouco tempo de chegar ao segundo
posto. Mas, assim como nosso Pals, o
Agro vive um momento Unico e precisa
continuar avancando.

Revenda - E como fazer?

As coisas estao mudando. Hoje, o setor
¢ de capital intensivo, precisa de previsi-
bilidade para avangar. E isso carece de
estabilidade e crescimento econémico.
Outro ponto cada vez mais importante
sdo os mercados. Quais sinais impor-
tantes eles passam? Temos uma produ-
Gao enorme, atendemos a um mercado
interno de mais de duzentos milhdes
de consumidores, além do externo com
nosso excedente de produgéo. Porém,
0s caminhos que tomaremos nas expor-
tacoes serao indicados pelo mercado
externo. Os produtos, as novas gera-
¢oes, os simbolos etc. Os compradores
internacionais ndo sao os mesmos de
antigamente. Estive em um evento, em
Bruxelas, e 0 tema era exatamente este:
guem é o novo consumidor. Ele &€ quem
vai indicar o que vao querer da gente.

Revenda - Que outros sinais exter-
nos o mundo esta dando?
Vivemos uma revolugdo na geopolitica
global, um redesenho impressionante
de forcas. Hoje, 99% dos produtos que
os Estados Unidos trazem da China tém
alguma sobretaxagdo. Em 1985, nao
passavam de 38%. Obviamente, os chi-
neses sabem fazer contas e estao agin-
do para dar o troco na mesma moeda.
Veja, sdo duas poténcias responsaveis
por quase 40% do produto global bri-
gando. Vai mudar o patamar de pregos
relativos desses produtos. Dois players
grandes fazendo movimentos impor-
tantes. Tudo bem que ndo vao brigar a
vida inteira, mas nés, que temos apenas
1,4% do comércio internacional, preci-
samos saber como Nnos posicionar para
atuar no mercado.

Revenda 9
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E necessario
analisar como
O mercado se
comporta e como
podemos ser
protagonistas em
algumas coisas.”

AgroRevenda - Mas o mercado de ali-
mentos vai crescer como nunca, certo?
Certamente, a dinamica mundial de ali-
mentos é crescente e vai impulsionar
um novo ciclo para o Brasil. Porém,
quando comecar essa era, precisare-
mos levar em consideracao como 0s
mercados vao se comportar. A primei-
ra coisa € que 0 sucesso que trouxe a
gente aqui n&o vai garantir nosso futuro,
porgue 0s processos sdo dinamicos e
temos que olhar alguns fatores primor-
diais, como novos mecanismos de cré-
dito. Nao cabe mais trabalhar apenas
com crédito do governo, precisamos
do mercado de capitais e financeiro, e
das cooperativas de crédito, que serdo
fundamentais no processo.

AgroRevenda - E as questdes ambien-
tais, a sustentabilidade?

A sustentabilidade... E claro para to-
dos que vai fazer diferenca, ja faz di-
ferenca. Se tirarmos da equacao essa
questao, o negocio nao fecha. Vamos
ter problemas.

AgroRevenda - O senhor também fala
muito de estrutura e conectividade...

Drones, interligacdes, conexao. Aqui,
pensando nisto, tudo fruto do nosso
‘ndo crescimento’. Temos que cavucar
um caminho para crescer nesses se-
tores. Nossa estrutura é vergonhosa,
temos muito a fazer, ndo conseguimos
manter uma conversa no celular dentro

do carro na Rodovia dos Bandeirantes,
perto de Sao Paulo, a maior e mais rica
cidade do Brasil. Imagina nas regides
espalhadas pelo Pals inteiro. Precisa-
mos evoluir muito neste ponto.

AgroRevenda - E a inovacéo?

E uma questdo que nao pode faltar.
No Brasil, além das reformas, ganho
de produtividade é fundamental para
crescer. Crescemos O que Crescemos
porque fomos ousados desde a déca-
da de 1980. E ndo podemos deixar de
fazer inovacéo. Pesquisa forte, trabalho
da Embrapa (Empresa Brasileira de
Pesquisa Agropecuéria), das universi-
dades, juntos pela produtividade. Sem
iss0, ndo vamos ganhar esse jogo.

AgroRevenda - Como o senhor vé o co-
meércio internacional na atualidade?
Logicamente, em todos os setores, te-
mos uma posicao excepcional. E no
Agro, atendemos plenamente 0s con-
sumidores brasileiros e teremos cada
vez mais excedente para enviar ao ex-
terior. Porém, é preciso nos inserirmos
cada vez mais no cenario internacional.
Mas ndo de uma maneira passiva. E
necessario analisar como o mercado se
comporta e como podemos ser prota-
gonistas em algumas coisas.

AgroRevenda - Como assim?

O Agro tem por onde se destacar. Eu
conversava, um dia, com o0 embaixa-
dor nosso na China, em uma visita da
comitiva da Ministra Teresa Cristina (Mi-
nistério da Agricultura, Pecuéria e Abas-
tecimento — MAPA), e ele ressaltou exa-
tamente esse ponto. Temos potencial,
boa agricultura, étimos produtores. D&
para fazermos. Basta mudar nosso am-
biente de negdcios e seguir em frente,
pensando diferente.

AgroRevenda - Vamos conseguir?
Precisamos captar a confianga do
mundo, dos agentes financeiros, dos

investidores internacionais. Nossa poli-
tica de ‘stop and go’ s6 contraria esse
caminho. Nossa expectativa é que a
confianga volte, a inflagao baixe, a taxa
de juros siga caindo. Isso tudo ajuda
demais. E, com um presidente equili-
brado, melhor ainda. Rl

Exportacéo recorde de US$ 101,7
bilhdes | Aumento de 5,9% sobre
2017

Embarques para a China
cresceram em US$ 9 bilhdes
Maior exportador mundial de
acucar, café, suco de laranja e soja
Soja: principal produto exportado
| 83,6 milhdes de toneladas
Carne bovina in natura: recorde
de 1,35 milhdo de toneladas
exportadas | China levou 322,3
mil toneladas

Valor da produgéo agricola:

R$ 343,5 bilhdes | Seis em 10
municipios estdo em Mato
Grosso | Primeiro lugar do
ranking: Sao Desidério (BA)

LUIZ CORNACCHIONI

Diretor-executivo da Associagao Brasileira

do Agronegacio (ABAG)
Engenheiro-agrénomo | Escola Superior de
Agricultura Luiz de Queiroz da
Universidade de Sao Paulo (ESALQ | USP)
MBA pela Kellogg School nos Estados Unidos
Ex-Diretor Executivo da Associagao Brasileira de
Produtores de Florestas Plantadas (ABRAF)
Ocupou postos executivos na Terracal Alimentos
e Bioenergia e na Suzano Papel e Celulose
Lider da ‘Coalizao Brasil Clima, Florestas
e Agricultura’
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5 Defensivos

0as ha anos e, hoje, modernizam as moléculas,
ve para a industria cativar clientes nas revendas

les sédo usados no campo ha mais de quatro mil anos. Em 2.500 a.C., os

" 3 : e - : : sumeérios ja utilizavam o enxofre no combate a insetos. Os defensivos agri-
- ’ o L ‘::_5"‘- 4 ’ N e ' et _' s - 3 " \ : N | e S = - ) "- ; -y : | i COl2 sao produtos quimicos, fisicos ou biolégicos, usados para defender as
] : - - - - " > '_ ] ' . ' 'a‘ e insetos, plantas daninhas e doengas. Sdo também conheci-

& — P %, i e :. = ' ; - e S =4 Jesticidas, praguicidas ou produtos fitossanitarios. Agrotoxico
; : ; : : o . ' - : I acao rasnelra Um vilao? Longe disso. Foi responsa-
e s By, S o T e _ ., 2 ~ o Gao. | décaQas varreu do mapa a possibilidade

% . .f—_:.._ — AN : F 5 e ' s \ A img ‘“:; ?t bilhces de pessoas. Quando o mundo

elevisdo, cineme .:" tico, imaginava-se que a populagdo néao
muito 0‘ mc!\pamd@g do ser‘tmmano&e produzir toneladas e tonela-

- nteﬁ-

-'-i | para ca, rasil tornou- -se ||der na utlllzagao de defensivos. Mas também, o

ic ri}b or exportador agricola do planeta, terceiro maior produtor de graos e
'u. 0o rde carne bovina, frango, agucar, alcool, algodao, celulose, dentre
outros. Ou seja, usamos muito porgue produzimos muito, em uma area gigantesca
€ em uma regido que é um ‘paraiso’ para a vida e a-'procria_géo de seres vivos,
0s. Tropicos. Porém, se ajustarmos os parametros de uso, tudo muda de figura.
Somos o sétimo na relagéo agrotéxicos/quantidade de terras cultivadas, . ficando
} rés de Japéo, Alemanha, Franga e Reino Unido. Se a andlise for pelo volume de
alimentos prOdUZIdOS caimos para 11° no ranking, depons de Argentina, Estados
Unidos, Austrélia e Espanha

Nao é uma tarefa facil aii'rﬁen;ar bilhdes de seres humanos e animais. Vivem em
nosso planeta cem mil espécies de fungos, trinta mil tipos de ervas daninhas, dez
mil espécies de insetos e quatro mil de ngmafoidgs. Segundo a Organizacao das
Nagbes Unidas para a Agricultura e Alimentagdo (FAQ), esse exército de micror-
ganismos e vegetais devora até 40% do que se T:)tam_a no mundo, algo perto de
quatrocentos milndes de toneladas. Em 2100, a populé@'a@vandial vai chegar a
11,2 bilhdes de habitantes e a turma toda vai precisar comer=Mas, para isto, é
fundamental o uso de inseticidas, acaricidas, fungicidas, nematicidas e b_erbici
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Produtos que exigem registro do Minis-
tério da Agricultura, Pecuéria e Abaste-
cimento (MAPA), da Agéncia Nacional
de Vigilancia Sanitaria (ANVISA) e do
Instituto Brasileiro do Meio Ambiente
(IBAMA). Sao classificados pelo grau
de toxidade e agressao ambiental, e
necessitam de equipamentos de pro-
tecao para os trabalhadores realizarem
a aplicacdo. Como qualquer outra téc-
nica agricola, ndo devem ser utilizados
isoladamente, mas associados a um
contexto conhecido como Manejo In-
tegrado de Pragas (MIP) e Doencgas
(MID). No entanto, defensivos sao
caros, representam 30% do custo
de produgao no campo e exigem um
folego extra em pesquisa. “Persegui-
mos tecnologias de ponta, trabalha-
mos em novas formulagdes para be-
neficiar o produtor brasileiro, o meio
ambiente e 0s organismos vivos. In-
vestimos na inovacao atrelada ao de-
senvolvimento de novas solucdes de
manejo de pragas, doengas e plan-
tas daninhas, ao lado de renomados
cientistas, pesquisadores e consulto-
res técnicos. No &mbito de produtos
proprietarios, nossa parceria com a
Sumitomo Chemical nos permite lan-
car produtos de alta tecnologia, que
irdao ajudar o produtor brasileiro a ter
um melhor custo/beneficio.A industria
global de defensivos agricolas tem
desenvolvido moléculas cada vez
mais modernas, usadas em meno-
res doses com maior poténcia agro-
némica, a0 mesmo tempo que pro-
duzem impactos reduzidos no meio
ambiente. Portanto, a evolugdo esta
a caminho. Tendéncia inequivoca em
atender as exigéncias da sociedade,
como alimentos mais nutritivos e sus-
tentaveis”, esclarece Celso Macedo,
Diretor de Marketing da Nufarm para
a América Latina, empresa que pos-
sui um portfélio de 50 produtos, além
de outros em desenvolvimento ou re-
gistro, para diversas culturas.

E déa-lhe ciéncia para aumentar a efici-
éncia dos produtos e diminuir os cus-
tos de producéo. “O melhor caminho
€ a agricultura sustentavel , investir
em potencial produtivo do plantio a
fase reprodutiva. Na Ultima safra, por
exemplo, langamos o Fox, fungicida
com agéo sistémica e que combate as
principais doengas da soja, do algo-
dao, dos cereais de inverno, do giras-
sol e do milho. O uso é simples e traz
protecao superior”, explica a equipe
técnica da Bayer.

Dois movimentos vém marcando 0s
avancos do Agro para a obtengao de
lavouras mais produtivas e que vengam
os inimigos da propria natureza. Primei-
ro, o fortalecimento das préprias plan-
tas. “Plantas bem nutridas e estrutura-
das apresentam maior vigor € sao mais
resistentes a doengas e pragas. A Yara
possui resultados de pesquisas que
comprovam o efeito da nutricao com
calcio sollvel, cobre e nitratos, para
plantas e solo. Mas ressaltamos que é
recomendado o tratamento fitossanitario
baseado em criteriosa prescricao agro-
ndmica, sendo a nutrigdo de alta qua-
lidade agente na formacdo de plantas
saudaveis”, indica Guilherme Schmitz,
especialista agrondmico da Yara.

A outra evolugdo consistente vem do
desenvolvimento e da oferta de pro-
dutos bioldgicos, que cresceu mais
de 70% no Brasil em 2018. “Os biol6-
gicos oferecem novas e interessantes
opcoes aos produtores rurais. S&o im-
portantes ferramentas para um melhor
controle de pragas e o0 manejo da re-
sisténcia de pragas inseticidas”, avalia
o coordenador-geral de Agrotdxico e
Afins do MAPA, Carlos Venancio. Nos
Ultimos anos, medidas desburocrati-
zantes foram adotadas para que a fila
de registros de defensivos ande mais
rapido no Brasil. O objetivo é aprovar
novas moléculas, menos toxicas e

mais ambientalmente corretas, subs-
tituindo os produtos antigos, além da
liberagcdo de produtos genéricos. Pela
lei, nenhum produto atual pode ser re-
gistrado com toxicidade maior do que
os existentes no mercado. O objetivo
¢ alimentar a populagdo crescente
de forma sustentavel. E o MIP é um
conjunto de ferramentas que visa ao
melhor manejo de uma determinada
praga, comecando pelo planejamen-
to agricola e pelas técnicas utilizadas
nas safras. E os defensivos agricolas
podem estar associados a diferentes
técnicas do MIP, sendo usados desde
o tratamento de sementes até a pre-
vengao ou controle de pragas durante
o desenvolvimento da cultura, quando
¢é determinado o tipo de defensivo utili-
zado, seja quimico, fisico ou bioldgico.
Isto aumenta a produtividade, preser-
va a biodiversidade e reduz a pegada
de carbono da agricultura.

E a tecnologia avanca. Segundo a
Embrapa, o MIP reduz aplicagcbes de
defensivos em quase 50%, tornando
os alimentos mais baratos para o em-
presério rural e para o consumidor. “Os
produtos fitossanitarios séo seguros e
comercializados apenas depois de re-
gistrados e cadastrados. Um proces-
SO rigoroso, com padrdes internacio-
nais”, garante o agrébnomo José Otavio
Menten, do Conselho Cientifico para
Agricultura Sustentavel (CCAS), da As-
sociagao Brasileira de Educagéo Agri-
cola Superior (ABEAS), Mestre, Doutor
e Pos-Doutor, aléem de professor da
Universidade de S&ao Paulo (ESALQ/
USP). “Estamos convencidos de que o
futuro serd marcado por avangos tec-
nolégicos continuos em produtividade
e sustentabilidade, gragas ao avanco
da biotecnologia, dos biodefensivos e
de agroquimicos cada vez mais segu-
ros ao homem e ao meio ambiente. Por
isso, 0s bioldgicos ja integram o nosso
portfélio”, emenda Celso Macedo.
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Uma opgédo que também embala a
Bionat, um segmento bioldgico langa-
do recentemente pela Kimberlit Agro-
ciéncias. S&o seis linhas de produtos,
a grande maioria de producéo prépria,
e uma parte de terceiros, desenvolvi-
dos ao lado da Embrapa, ESALQ-USP
e Instituto Biolégico de Sao Paulo.
Linhas de inseticidas microbianos, a
base de bactérias e fungos, além de
outros que atuam como potencializa-
dores da acé&o dos produtos biolégi-
cos. Mas o novo negécio alerta que
a integragdo de tecnologias ainda é
vital. “Dependemos dos quimicos para
o controle de pragas e fitopatdégenos.
Nao podem ser vistos isoladamente,
mas como estratégias complemen-
tares de controle que integram o0s
programas de MIP ou MID, esclarece
Marcos Roberto Conceschi, Doutor em
Entomologia e Pesquisador em Micro-
biologia da Kimberlit Agrociéncias.

“Sempre defendemos a adogao inte-
grada de tecnologias, com biolégicos
complementando o tratamento quimi-
co. O mercado segue essa tendéncia.
Por isso, a Bayer vem investindo em
pesquisa e desenvolvimento de pro-
dutos biolégicos em nivel global, vi-
sando a integra-los ao seu portfolio de
defensivos. Isto também tem sido feito
por meio da aquisicao de empresas e
startups com expertise em produtos a
base de bactérias e fungos benéficos,
visando tanto ao controle de pragas e
doencas quanto a incrementos diretos
no crescimento e vigor das plantas.
Como o fungicida e bactericida Sere-
nade®, para 15 doengas especificas,
podendo ser recomendado para mais
de 60 culturas agricolas”, acrescentam
os profissionais da Bayer.

Porém, toda esta revolugdo s¢ vai fa-
zer sentido se obtiver resultados pra-
ticos nos elos finais da cadeia, da
distribuicdo, que sao os pontos de
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venda e as propriedades rurais. Com
uma rede de distribuicao de mais de
250 empresas em todo o territério na-
cional, a Bionat estruturou a equipe
comercial no formato de consultoria,
para vender e orientar o cliente sobre a
melhor maneira de utilizar os recursos
bioldgicos dentro do MIP “E um aten-
dimento profissional que se traduz no
uso adequado das ferramentas biologi-
cas, aumentando a eficiéncia de con-
trole de pragas e doencas a um custo
igualmente equilibrado e competitivo”,
resume Marcos Conceschi. A mesma
trajetéria escolhida pela Bayer, que
mantém uma rede de distribuicdo de
550 parceiros, sendo 430 distribuido-
res e 120 cooperativas. “A questao de
seguranca dos produtos no campo
€ muito importante. Promovemos o
gerenciamento de risco em todas
as fases do ciclo de vida
dos produtos. Realizamos palestras,
treinamentos e  disponibilizamos
diversos materiais educativos aos
distribuidores e agricultores sobre
armazenamento, transporte, tecnolo-
gia de aplicagao, uso correto, segu-
ranga e cuidados com a salde do
aplicador rural, destinagao final das
embalagens vazias e equipamentos
de protegao individual (EPI)”, com-
plementa o board da Bayer.

Atitude semelhante a da Nufarm, em
parceria com mais de 300 empresas,
incluindo revendas e cooperativas. In-
vestindo em programas como Nufarm
Care e TecNufarm, encontros de pes-
quisadores, professores de universi-
dades, agricultores e distribuidores.
‘Apresentamos e debatemos progra-
mas de tratamentos de doengas, pra-
gas e plantas daninhas e inovagoes
desenvolvidas pela empresa na area. E
oferecemos solugdes para o agricultor
em pastagem, recursos digitais, uso de
drones, ingredientes ativos indicados
ao controle”, decreta Celso Macedo.

Celso Macedo - Diretor de Marketing da Nufarm para
a América Latina.

Guilherme Schmitz - Especialista agronémico
daYara.

Marcos Roberto Conceschi - Doutor em ntomologia
e Pesquisador em Microbiologia.
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O diferencial do controle bioldgico

Um dos maiores especialistas em con-
trole biolégico do mundo, José Roberto
Postali Parra, é professor titular do De-
partamento de Entomologia e Acarolo-
gia da Escola Superior de Agricultura
“Luiz de Queiroz” (ESALQ/USP), e um

dos precursores do manejo integrado
de pragas no Brasil. Ele se dedica ao
controle biolégico ha mais de quatro
décadas e falou como est4 a pratica
hoje no Brasil e no mundo. E quais as
expectativas para os préximos anos.

AgroRevenda - Como vé o desenvolvi-
mento do uso do controle biolégico no
Brasil e no mundo?

Existe uma euforia mundial em torno
da agricultura sustentavel. O contro-
le biolégico como componente deste
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sistema vem aumentando no mundo
na ordem de 10% a 15% ao ano. No
Brasil, especialmente para micro-orga-
nismos (fungos, virus, bactérias, etc.),
este nUmero esté até maior do que no
resto do mundo. Entretanto, existem
muitos desafios a serem transpostos
para nossa agricultura, baseada em
sistemas de producado com grandes
areas e considerando-se a cultura
do agricultor brasileiro voltada para
agroquimicos. Especialmente para
macro-organismos, a disponibilida-
de de insumos bioldégicos é ainda
um grande problema, ao lado da
transferéncia de tecnologia para um
agricultor nao acostumado a traba-
Ihar com bioldgicos.

AgroRevenda - O manejo integrado de
pragas e doengas vem ganhado es-
paco. O que ainda falta para ser mais
utilizado?

O MIP (Manejo Integrado de Pragas) é
a filosofia ideal de controle de pragas.
Entretanto, em muitos casos, ainda é
tedrico e, como dizem os norte-ame-

nln

ricanos, tem muito pouco neste
IPM (Integrated Pest Management), ou
seja, temos pouca integracdo de mé-
todos sendo utilizada na pratica. Na
Austrélia, existem excelentes resulta-
dos em algodoeiro. No Brasil, o MIP
se baseia, na maioria dos casos, em
utilizacao de nivel de dano econémico
da praga, as vezes com feromonios,
rotagdo dos principios ativos de agro-
quimicos, plantas geneticamente mo-
dificadas e, em muitos poucos casos,
utilizagao de produtos seletivos. A cul-
tura de citros tem um bom programa
de MIP para controle do HLB (Gree-
ning), embora utilize muito inseticida
nas areas comerciais.

AgroRevenda - Quais os maiores entra-
ves para o uso dos bioldgicos pelos
agricultores brasileiros?

Ainda existem poucas empresas com
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produtos de qualidade e o portfélio
delas, especialmente para macro-
-organismos, € pequeno. Para micro-
-organismos, a situacao é melhor, pois
além da maior semelhanga com agro-
quimicos para aplicagdo (o agricultor
se identifica mais com eles), eles séo
mais faceis de serem produzidos e
tém o chamado “tempo de prateleira”,
diferente de macros, que precisam ser
utilizados logo apds a emergéncia dos
inimigos naturais. Outros problemas,
como monitoramento e liberacdo em
grandes areas, vém sendo resolvidos
com a utilizacao de drones e avides,
além de métodos mais modernos de
monitoramento de pragas.

A massa critica na area de controle
biolégico é ainda pequena para no-
vOs programas inter e multidisciplina-
res. A logistica de armazenamento e
transporte, considerando-se as gran-
des extensOes territoriais do Pals, €
um outro sério problema, que s6 sera
melhorado com a profissionalizacao
das empresas produtoras de insumos
biolégicos. Entretanto, ainda persiste
a cultura de agroquimicos do agricul-
tor e faltam insumos alternativos dis-
poniveis, havendo a necessidade do
surgimento de novas empresas que
se dediquem a formulagdo de micro
e a produgéo automatizada de macro-
-organismos. Vejo um futuro promissor
para o controle biolégico, desde que
esses obstaculos sejam transpostos.

AgroRevenda - Como esta o desenvolvi-
mento de novos inimigos naturais?

Esta ¢ uma éarea diferente, pois néo
se tém buscado novos agentes de
CB (Controle Bioldgico), a despeito
da nossa rica biodiversidade. Um
Centro de CB esté4 para ser criado na
Escola de Agricultura “Luiz de Quei-
roz” (ESALQ/USP), em conjunto com
a Koppert e a FAPESP (Fundacao
de Amparo a Pesquisa do Estado
de Sao Paulo), visando a busca de

novos agentes de CB. Os pesquisa-
dores devem ser incentivados, pois
o desenvolvimento de um produ-
to biolégico pode ser demorado e,
para chegar ao agricultor, depende
de agdes inter e multidisciplinares. O
do Trichogramma galloi, hoje utiliza-
do em mais de 2 milhdes de ha para
controlar Diatraea saccharalis, teve
infcio em 1984 e foi langado para o
agricultor em 2000.

AgroRevenda - Qual o manejo ideal
para o controle de pragas e doengas
na agricultura tropical, consideran-
do-se também o menor impacto ao
meio ambiente e a saude?

E o manejo integrado de pragas,
ou seja, um conjunto de medidas
que visa a manter as pragas abaixo
do NDE (Nivel de Dano Econdmico),
levando-se em conta critérios econo-
micos, ecoldgicos e sociais. Existem
alguns mitos sobre o CB e um deles
é que deveria resolver isoladamente o
caso de pragas. Entretanto, na maio-
ria das vezes, ele deve ser considera-
do como um componente do MIP.

AgroRevenda - O que podemos apren-
der com o controle biolégico desen-
volvido em outros paises?

Na utilizacdo em grandes areas, te-
mos muito pouco a aprender, pois
0s grandes resultados sao em ca-
sas-de-vegetacao. O nosso desafio
é realmente desenvolver (estamos
fazendo isso) um modelo de CB
para a regiao tropical, como fize-
mos com a nossa agricultura nos
Ultimos 40 anos. Sem ser preten-
cioso, é légico que ha sempre algo
a aprender e muitos trabalhos ba-
sicos tém sido desenvolvidos em
parceria com as principais universi-
dades do mundo, mas a parte mais
aplicada devemos desenvolvé-la
com 0S nNossos pesquisadores,
adequada a nossa realidade.
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Corteva: a aposta bioldgica da lide

atual lider mundial em de-

fensivos de origem biolégica

iniciou neste ano, na matriz
norte-americana, uma parceria com
a MicroMGx para a criagdo de uma
plataforma de identificacdo de novos
agentes para o desenvolvimento de
produtos naturais, além de adquirir
30% da Lavie Bio, empresa da Evo-
gene que desenvolve pesquisa em
produtos biolégicos agricolas. A ideia
é ter no portifélio produtos desenvol-
vidos exclusivamente para o mercado
brasileiro. “Temos hoje o Rizotec, so-
lucado biologica para a cana-de-agu-
car, comercializado a partir de uma
parceria com a Stoller, firmada exclu-
sivamente para a distribuicdo deste
nematicida”, contou Christin Plufg,
lider de Tratamento de Sementes da
Corteva para América Latina

A solucao a base do fungo Pochonia
chlamydosporia (Cepa PC-10) é a uni-
ca registrada pelo MAPA. “No inicio do
ano, firmamos uma parceria comercial
com a Stoller, lider mundial em nutri-

cao foliar de plantas, fisiologia vegetal
e em solugbes biolégicas, exclusiva-
mente para a distribuicdo do Rizotec
no mercado de cana-de-acUcar, que
auxilia no manejo de nematoides e eli-
mina uma grande quantidade de ovos
e de fémeas, e que age tanto para a
cana planta como para a cana soca. A
parceria foi a estreia global da Corteva
no mercado de biolégicos para o con-
trole de nematdides. Desde o principio,
nossa intencao era de, a partir do Bra-
sil, expandir nossa oferta para outros
paises neste segmento. Também es-
tamos desenvolvendo produtos que,
no curto prazo, estardo disponiveis no
Brasil, a base de spinosinas — resul-
tado da fermentagdo de bactérias do
solo — para proteger as plantacoes dos
danos causados por insetos, como o
Inatreq ™ Active, para o controle de
fungos no trigo e na banana’, acres-
centou Christin.

E para cuidar da distribuicdo das no-
vas solugbes, a Corteva Agriscience
utiliza o seu programa Boas Praticas
Agricolas, que leva conhecimento,
orientacdo e capacitagdo a milhares
de agricultores e profissionais. Entre
as acgbes, esta o programa ‘Expedi-
cao Agricultura para a Vida', o cami-
nhdo que percorre o pais treinando
produtores, agronomos, consultores e
profissionais que lidam com o cultivo.
E o ‘Programa de Aplicacdo Respon-
savel’, que destaca as boas préaticas
agricolas na aplicagdo de defensivos.
“Queremos melhorar a eficiéncia da
tecnologia de aplicacdo por meio da
correta manutencéao e calibracdo dos
pulverizadores no campo, da esco-
lha criteriosa do tamanho de gotas e
do volume de aplicagdo, além da ve-
rificagdo das condigdes climaticas no
momento das aplicagbes. Assim, 0s
produtores otimizam suas operacoes,
reduzem perdas e melhoram sua pro-
dutividade”, arrematou. R
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Robinson Cannaval Junior - Diretor do Grupo Innovatech.

Industria vai investir em solucoes
integradas de produtividade

(A evolugdo da biotecnologia, as
transformagdes climaticas, a mu-
danca do comportamento dos con-

sumidores, de maneira isolada, pode-

riam vir a ter um impacto significativo
sobre o setor do agronegdcio. Porém,
em conjunto, poderao redefinir a estru-
tura, a conduta e o desempenho das
empresas no segmento. O mercado de
insumos agricolas tem assistido a gran-
des movimentagdes. Fusdes e aquisi-
¢oes entre grandes players da industria
no exterior. Aquisicoes de distribuidores
tradicionais por investidores estratégi-

cos e fundos no Brasil. Ainda assim, o

mercado brasileiro de insumos é bas-

tante fragmentado. Os cinco maiores
distribuidores sao responséveis por
apenas 6% do mercado. O restante se
divide em cooperativas (27%), venda
direta (25%) e a soma de outros distri-
buidores (42%). Nos Estados Unidos,
0s cinco maiores distribuidores séo
responsaveis por 39% do mercado.

O Brasil é o principal mercado mundial
de defensivos agricolas, mas seu uso
¢ mais eficaz aqui que em outros pa-
{ses produtores. O volume comerciali-
zado de fertilizantes tem aumentado
em praticamente todas as safras, mas
a participacao de empresas brasileiras

nesse mercado vem decrescendo des-
de 2016. De acordo com os dados da
Associacao Nacional para Difusao de
Adubos (ANDA), 2018 fechou com 35,7
milhdes de toneladas de fertilizantes
entregues, sendo 23% de produtos na-
cionais. Em 2016, a porcentagem foi de
27% para 33,5 milhdes de toneladas.
A oferta de fertilizantes no Brasil esté
concentrada em quatro fornecedores
e um deles entrou com pedido de re-
cuperacao judicial no primeiro trimestre
deste ano.

Os fertilizantes especiais, de alto valor
agregado, tém tido um crescimento de

18% ao ano, muito acima do mercado
como um todo. Este segmento j& mo-
vimenta quase R$ 8 bilhdes, dos quais
70% vém de fertilizantes foliares. Ape-
sar do forte componente de importagao
e da concentracao de fornecedores, os
precos de fertilizantes ndo tém conse-
guido acompanhar o délar nos Ultimos
anos. O mercado segue de perto 0s
precos da soja com a relagao sacas de
soja por toneladas de produto estaveis
entre 2014 (19,8) e 2018 (20,6).

Nos fatores externos, as pressoes
biolégicas, regulatérias e juridicas co-
locam em xeque a continuidade do
uso do dlifosato, principal defensivo
quimico para a agricultura. Porém,
ainda nao existem produtos que pos-
sam substitui-lo com igual eficacia. O
assunto é delicado e deve ser visto de
varios prismas. S&o apurados quase
500 casos de ervas daninhas resis-
tentes ao glifosato no mundo e, neste
ano, a empresa responsavel recebeu
condenacOes no montante de cerca de
US$ 2,3 bilhdes por danos a saude de
pessoas expostas. Alguns paises tém
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estudado banir o uso do glifosato por
pressbes ambientais. A Alemanha ja
anunciou o inicio da descontinuidade
no uso do herbicida, que deve ser to-
talmente banido do pais até 2023. Con-
tudo, o banimento do glifosato também
pode ter efeitos ambientais negativos,
como a presséo pelo aumento de area
cultivada, o aumento de emissbes de
gases de efeito estufa (menor eficiéncia
na producao e transporte de alimentos)
e 0 aumento do uso de defensivos me-
nos eficazes.

Os produtores brasileiros tém busca-
do cada vez mais alternativas para a
redugcdo de custos com defensivos
agricolas. Como consequéncia, pro-
dutos genéricos e uso de controle bio-
l6gico de pragas tém tido destaque.
Em 2015, os genéricos tinham uma
fatia de 38% dos defensivos. Apenas
dois anos depois, em 2017, ja corres-
pondiam a 51% do mercado.

E preciso que os players estejam, en-
tdo, cada um em sua area (produtores
agricolas, distribuidores e industria),
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atentos a uma série de perguntas,
como o que o mercado quer (desde os
concorrentes até o consumidor final),
as tendéncias de consumo do produto
direta e indiretamente, além de acom-
panhar as tecnologias existentes e as
novas que chegam ao setor.

A chamada “agricultura 4.0”, trazendo
tecnologias que prometem reducoes
de até 90% no volume de aplicagbes
de alguns produtos, pressionara a in-
dustria a rever seus modelos de negé-
cio. Uma hipdtese é que, ao invés de
vender litros ou quilos de produto, a in-
dustria tera que pensar o seu negdcio
como provedor de solucdes integradas
de produtividade. O Brasil € um grande
mercado de fertilizantes e defensivos,
porém movimentagoes recentes e novas
tecnologias aumentam a complexidade
de competicao neste mercado. E os
players, tanto a industria como os dis-
tribuidores de insumos e o0s produtores
do agronegdcio, que quiserem se man-
ter, terdo que encarar esses novos fa-
tores determinantes e se preparar para

esse mercado em constante mutacao”.

= Visila &s Instalacdes da Rotam
= Ciclo de palestras sobre suprimento

Beijing

]

Rotam do Brasil Agroquimica
-

na bagagem uma Rttt Lt s
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experiéncia unica.
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MAPA autorizou o registro de

24 defensivos agricolas bio-
l6gicos e orgéanicos em 2019.
Para uso em lavouras diversas, como batata, soja, feijao, mi-
lho, algoddo, morango, maga, pera, uva, maracuja, melan-
cia, abacaxi, cacau etc. Outros 359 genéricos também foram
registrados, sendo 23 a base de ingredientes ativos novos
de origem quimico ou biolégica. Tudo para aumentar a con-
corréncia e diminuir os pregos dos defensivos e os custos
de producéo. Também cresceu o nimero de registros novos,
com 382 concedidos neste ano, sendo 214 produtos técni-
COs, ou seja, destinados exclusivamente para o uso industrial.

DEFENSIVOS BIOLOGICOS

V Crescimento de 70% em 2018

V 24 defensivos agricolas biolégicos e organicos
registrados em 2019

MERCADO BRASILEIRO
DE INSUMOS

V Cinco maiores distribuidores brasileiros tém 6%

V Cooperativas; 27%

V' Venda direta: 25%

vV Soma de outros distribuidores: 42%

V' Nos EUA, os 5 maiores distribuidores respondem por
39% do mercado

VOLUME COMERCIALIZADO DE

FERTILIZANTES | ANDA

V' 2016: 33,5 milhdes de toneladas | 27% de produtos
nacionais

vV 2018: 35,7 milhdes de toneladas de fertilizantes | 23%
de produtos nacionais

V Oferta concentrada em quatro fornecedores | Um deles
entrou com pedido de recuperagao judicial no primeiro
trimestre deste ano

Cresce o humero de registros
aprovados em 2019

Além de 168 produtos formulados, dos quais 24 bioldgicos e/
ou organicos. Cerca de 48% de produtos formulados autori-
zados nao sao efetivamente comercializados por uma deci-
sdo das empresas detentoras dos registros. O aumento ocor-
reu devido a ganhos de eficiéncia possibilitados por medidas
desburocratizantes implementadas nos érgéos aprovadores
nos Ultimos anos. Atualmente, sdo mais de dois mil produtos
na fila para serem avaliados e o prazo legal para a liberagao
¢ de quatro meses. Ha produtos que estéo na fila ha mais de
oito anos. O objetivo de fazer ‘a fila andar’ no Brasil € justa-
mente para aprovar novas moléculas, menos toxicas e que
causem menos impacto ao meio ambiente.

FERTILIZANTES ESPECIAIS
V Mercado cresce 18% ao ano

vV Movimenta R$ 8 bilhdes

V 70% de fertilizantes foliares

TOTAL INVESTIDO EM
AGROQUIMICOS POR TONELADA

PRODUZIDA

V 1° lugar: Japao | US$ 97

V 2° lugar: Coreia do Sul | US$ 27
V 3° lugar: Itélia | US$ 23

V 4° lugar: Alemanha | US$ 23

V' 5° lugar: Franca | US$ 22

V 13° lugar: Brasil | US$ 9

TOTAL INVESTIDO POR AREA
CULTIVADA

V 1° lugar: Japéo | US$ 1.133/ha

V 2° lugar: Coreia do Sul | US$ 342/ha

V 3° lugar: Alemanha | US$ 235/ha

V 4° lugar: Franga | US$ 206/ha

V 5° lugar: Itélia | US$ 187/ha

V 6° lugar: Reino Unido | US$ 172/ha

V 7° lugar: Brasil | US$ 139/ha

V 8° lugar: Espanha | US$ 79/ha

out 2019

O mito chamado Agroquimico

PRODUTOR - USE BEM!

V Consulte a bula antes da aplicagao

v Olho vivo na manutengéo e na regulagem
do pulverizador

V Auxilie sua aplicagédo com adjuvantes

* V Mantenha a limpeza dos equipamentos

V Faca o levantamento de pragas e:0
manejo integrado
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que existe de ver-
dade sobre estes
produtos na andli-

se do professor Caio Carbo-

nari, da Universidade Estadu-

al Paulista (UNESP), pés-doutor

e livre docente em Agronomia e

Caio Carbonari

Protegao de Plantas.

AgroRevenda - O Brasil é o lider mundial no uso de agrotoxicos?
Sim, quando comparamos apenas o valor total comercializa-
do no mercado. Porém, quando comparamos o consumo por
area, ficamos atras de paises como Japao, Coreia do Sul, Ale-
manha, Franga, Itélia e Reino Unido. O consumo brasileiro é
compativel com o ambiente de producéo tropical que favorece
a ocorréncia de pragas, plantas daninhas e doengas.

AgroRevenda - O que isto significa?

Mesmo usando menos defensivos proporcionalmente, temos
niveis elevados de produtividade e posicdo de destaque mun-
dial na produgéo sustentavel de alimentos, fibras e bioener-
gia, 0 que mostra que temos feito a “licdo de casa” quanto ao
desenvolvimento de sistemas cada vez mais sustentaveis de
producao e manejo de pragas, plantas daninhas e doengas.

AgroRevenda - O uso de defensivos agricolas € indiscriminado
no Pais?

Os indicadores mostram um uso seguro. E, de 2002 a 2015,
vém caindo continuamente os riscos para o consumidor, o tra-
balhador e 0 meio ambiente, estando compativeis ou inferiores
aos observados em muitos paises desenvolvidos.

AgroRevenda - Teriamos a mesma produtividade na produgéo
de graos sem os defensivos?

Na escala que produzimos, ndo. Mas é possivel trabalharmos
continuamente pela reducdo dos riscos e pela legalidade do
uso dos defensivos, o que vem sendo feito no Brasil. Se qui-
sermos aprimorar a abordagem, podem ser estabelecidas me-
tas para a reducao dos riscos.

AgroRevenda - Como combater a visdo distorcida sobre
os defensivos?

Devemos continuar trabalhando para disponibilizar informacoes
corretas e confiaveis, construidas a partir do conhecimento téc-
nico e cientifico, e colocé-las a disposicao da nossa sociedade.
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DSM e Cepea/USP lancam aplicativo

7

“Mais Arroba” é a grande novidade da edicao do Tour DSM de Confinamento langado pela
Tortuga para revendas e pecuaristas

Tortuga, marca da DSM de

suplementos nutricionais para

bovinos, equinos e pequenos
ruminantes, em conjunto com o Centro
de Estudos Avancados em Economia
Aplicada - Cepea, ligado a ESALQ/USPR,
anuncia o lancamento do aplicativo
“Mais Arroba”, uma ferramenta inédita
que chega para ajudar os pecuaristas
a melhorarem a gestao da producéo
em confinamentos. Disponivel para
download gratuito em sistemas Android
e iOS, a equipe de especialistas da
area de Ruminantes da DSM atuou para
o desenvolvimento das informacdes
zootécnicas disponiveis na ferramenta,
enquanto as questdes financeiras
(custos, rentabilidade etc.) ficaram a
cargo do time do Cepea.

O aplicativo € a grande novidade da quinta
edicdo do Tour DSM de Confinamento,

maratona de dias de campo que ir4
avaliar cerca de 23 mil animais em sete
eventos, incluindo cinco etapas mais o
langamento e o encerramento, em quatro
estados: Sao Paulo, Mato Grosso do Sul,
Rondb6nia e Goiés.

O “"Mais Arroba” é uma ferramenta
completa de simulagdo para todos
os fatores zootécnicos e econdmicos/
financeiros  que  influenciam  os
resultados do confinamento. A partir
de dados inseridos pelos produtores, é
possivel simular os ganhos produtivos
dos animais, 0s custos operacionais
(boi magro, dieta, sanidade etc.),
a rentabilidade e a taxa de retorno

mensal (em reais), entre outros fatores.

Além disso, o aplicativo fornece aos
usuarios uma série de indicadores
financeiros monitorados pelo Cepea,

€como 0 preco da arroba por regiéo e os
custos médios (abrangéncia nacional e
para as cinco regides do Brasil) que
incidem nesse sistema produtivo, além
dos resultados de todas as 35 etapas
das quatro edigbes do Tour DSM de
Confinamento realizadas até esse
ano, que avaliaram mais de 100 mil
bovinos. “Como a pecuéria brasileira é
bastante heterogénea pelas condices
climéticas e pelos custos variaveis dos
insumos, os confinadores enfrentam
realidades muito  diferentes  para
produzirem nas principais regides de
pecudria do Pais e, a partir de agora,
tém no aplicativo ‘Mais Arroba’, da DSM
e do Cepea, um aliado importante para
buscar mais rentabilidade nos sistemas
intensivos”, comenta o gerente de
categoria  Confinamento da érea de
Ruminantes da DSM, o zootecnista
Marcos Baruselli. R
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Hipoteca ou Alienacao Fiduciaria

Qual a melhor garantia para proteger as negociagbes dentro do Agronegocio?

Karoline Miranda — Advogada especialista em Crédito, Direito Corporativo e Compliance | Instagram: @karol_miranda_advogada

empre me fazem a “pergunta

de ouro”: qual delas é a mais

eficiente para proteger as ne-
gociacdes? Cada tipo de garantia
possui caracteristicas e particularida-
des a serem analisadas. Na hipoteca,
nao ha transferéncia da propriedade,
ha somente o registro do gravame
hipotecario em cartério, indicando
que o imoével foi cedido em garantia
para satisfazer a obrigagcao contraida.
Nesta modalidade, o devedor pode
alienar esta matricula e ainda ofertar
a mesma em garantia para terceiros.

Na alienagdo fiduciaria, é realizada a

transferéncia do imoével pelo devedor
ao credor, ou seja, o devedor perma-

set/out 2019

nece com a posse do imoével (posse
direta), porém, o bem deixa de ser
de titularidade do devedor, mas s6 é

ingressada no patriménio do credor
(que possui a posse indireta) se o
mesmo se tornar inadimplente seguin-
do alguns tramites mais simples que
na hipoteca. Na alienacéo fiduciaria,
a propriedade cedida em garantia
podera ser executada sem afetacédo
de uma recuperagéo judicial. Porém,
nem sempre a alienagao fiduciaria ira
garantir satisfagao, tendo em vista um
aspecto de subjetividade da lei, fican-
do a critério do magistrado determi-
nar que o bem permanega na posse
da recuperanda, quando este imovel
consistir bem essencial para a sub-

sisténcia e continuidade dos negécios
do devedor.

E importante analisar os tramites de
execugao dessas garantias em caso
de inadimplemento. Na hipoteca, de-
vera ingressar com agao de execucao,
sendo necessério recolher custas ini-
ciais, honorérios, entre outros, até o jul-
gamento final da agdo. J& na alienagao
fiduciaria, o tramite pode ser extrajudi-
cial, sendo mais agil a consolidagéo
da propriedade em nome do credor. E
possivel dizer que a alienagéo fiducia-
ria traz mais agilidade e eficiéncia, po-
rém, diante de alguns aspectos, ainda
ndo é uma garantia com protegéo abso-
luta para a satisfagdo do crédito. Rl
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Pesquisa comprova eficacia acima
de 90% do Bovecto Pour On

Bovecto Pour On é um ectoparasiticida que combate carrapatos, bernes, moscas, acaros
e piolhos, sendo uma excelente opgao para revendas e pecuaristas.

DO - Incidéncia de mosca-dos-chifres  D7- Incidéncia de mosca-dos-chifres DO — Incidéncia de carrapatos no dia D7 - Incidéncia de carrapatos sete dias

no dia zero do grupo tratado com
Bovecto Pour On.

rés estudos conduzidos pelo

Doutor e Médico Veterinario Lucas

Shigaki de Matos, responsavel
pela monitoria de pesquisa clinica da
Labgard Saude Animal, nos centros de
pesquisas Gaia (Uberlandia — MG) e
Nowavet (Vicosa — MG), demonstraram
a eficicia do ectoparasiticida BOVECTO
POUR ON para controle e tratamento
das infestagcOes causadas em bovinos
por carrapatos, mosca-dos-chifres e
bernes. BOVECTO POUR ON ainda
possui Geraniol em sua férmula, que
¢ um O6leo essencial com acbes de
repeléncia e carrapaticida, e contém
quatro ativos: Cipermetrina, Clorpirifés,
Geraniol e Butéxido de Piperonila.

No caso dos carrapatos, vinte animais
foram selecionados e separados de
acordo com a infestagéo pela espécie
Rhipicephalus — (Boophilus) —microplus,
sendo 10 do grupo controle e 10
tratados com BOVECTO POUR ON. As
contagens foram realizadas com base
no numero de carrapatos presentes no
animal em 1, 3, 7, 14 e 21 dias apos
o tratamento. O estudo demonstrou

sete dias apos a aplicacao do
Bovecto Pour On.

Bovecto Pour On.

que 0s animais tratados com
BOVECTO POUR ON tiveram uma
quantidade de carrapatos préximo a
zero e que o produto os manteve em
baixa infestacdo até 21 dias apds o
tratamento (eficacia de 92%).

J& com a mosca-dos-chifres, vinte ani-
mais foram selecionados para o0 estu-
do, sendo metade do grupo controle e
a outra metade tratada com BOVECTO
POUR ON. Contagens do numero de
mosca-dos-chifres (Haematobia irritans)
foram realizadas nos dias 0, 01, 03, 07,
14, 21 e 28 apds a aplicagédo do pro-
duto. A infestagdo foi controlada até 28
dias apds o tratamento dos animais com
BOVECTO POUR ON e a eficacia do pro-
duto para controle da mosca-dos-chifres
nos animais tratados foi acima de 92%
até 21 dias apds a aplicagéo.

Em bernes (Dermatobia hominis), o es-
tudo selecionou vinte animais, sendo
dez do grupo controle e 10 tratados
com BOVECTO POUR ON. Foram fei-
tas contagens do numero de bernes
dois dias e um dia antes da aplicacao

zero do grupo tratado com

apos a aplicacdo do Bovecto Pour On.

do produto, para a separacao dos gru-
pos de forma homogénea, assim como
nos dias 04, 07, 14 e 21 apds a aplica-
¢ao. Os animais do grupo tratado com
BOVECTO POUR ON tiveram o total
controle da incidéncia de bernes até 21
dias apos a aplicagéo do produto.

‘A formulacao alcangou uma excelen-
te eficacia carrapaticida, mosquicida e
bernicida, de 90% a até 100%. A ne-
cessidade de reaplicagdo do produto
varia devido ao grau de infestagdo da
propriedade. Importante salientar que
€ importante sempre seguir a orienta-
cao do Médico Veterinario. Nao foram
observadas alteragdes dermatoldgicas,
nem sinais de intoxicagao ou efeitos
adversos nos bovinos. Os excelentes
resultados destes estudos possibilitam
recomendar o BOVECTO POUR ON, na
dose e via indicadas em bula. Conse-
quentemente, com o controle desses
ectoparasitos, que sao grandes entra-
ves a cadeia produtiva de carne, leite
e couro, 0s animais terao um melhor
desempenho produtivo”, resumiram
0s pesquisadores. R
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'0DUTOS
PROD

qualificacdo da equipe é fer-

ramenta para um bom atendi-

mento e o diferencial estraté-
gico da agrorrevenda Herbipasto, de
Paranavai, na regido noroeste do Pa-
rana. Fundada hé seis anos, a parceira
da Ourofino Salde Animal mantém en-
contros focados na capacitagao e mo-
tivacdo dos profissionais de campo e
balconistas. O resultado é uma consul-
toria, além da venda, que leva a maior
fidelizacao de clientes. De acordo com
Valmor Berdasol, sécio da empresa, o

ARIOS EM GERAL
0S AGRICOLA

objetivo de treinar constantemente os
integrantes da equipe € garantir, prin-
cipalmente, um atendimento perso-
nalizado. “Desenvolvemos encontros
técnicos e motivacionais também para
certificar que o cliente seja atendido
em suas reais necessidades no cam-
po”, explica.

Além de solucbes farmacéuticas de
parceiros, a Herbipasto possui no por-
tfolio uma linha de nutricdo animal em
conjunto com a Cooperativa Agréaria

de Guarapuava. Todos os produtos
sao voltados para a realidade da re-
giao em que a empresa atua, forte
na producao de leite e carne bovina.
A diversidade da oferta, associada as
boas praticas da revenda, impacta
uma solida base de clientes. “Os re-
sultados tém sido excelentes por conta
desse trabalho constante de profissio-
nalizagdo da equipe de vendas, além
da forga das solugdes que ofertamos,
como das reconhecidas linhas da Ou-
rofino”, afirma Berdasol. Ele também
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Capacitacao do atendimento

é diferencial na Herbipasto

Loja parceira da Ourofino realiza treinamentos e mantém a equipe atualizada para

promover vendas consultivas

pontua que os treinamentos constan-
tes s@o o alicerce para o crescimento e
0 sucesso de qualquer empresa, pois
interferem diretamente na capacidade
de seus colaboradores. “E um meio de
superar padroes e elevar a qualidade
dos servigos, assim como de facilitar o
intercambio de conhecimentos e novi-
dades do setor”, complementa.

André Thomson, coordenador regional

da QOurofino Saude Animal no Parana,
reforca que a Herbipasto ¢ uma das
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Herbipasto (Paranavai - PR) - Seis anos de parceria com a Qurofino.

revendas que mais crescem no esta-
do. “O bom desempenho é consequ-
éncia do proposito de manter prepa-
radas as equipes de campo e balcao.
A confianga é maior, gera vendas e
parcerias com os medicos-veterinarios
que atuam na regiao, dando forca ao
trabalho de campo”, afirma.

Uma forca no processo de capacitacao
da equipe sao as ferramentas que au-
xiliam no acesso as informagdes sobre
as solugdes disponiveis para cada um

dos desafios da agropecuaria. Na Her-
bipasto, o aplicativo Ourofino é utiliza-
do constantemente. “O sistema é uma
extensédo do departamento técnico da
indUstria e esta a disposigéo de todos”,
diz Thomson. A plataforma esté aberta
aos interessados nas lojas virtuais do
Google e da Apple. Com diversas fun-
cionalidades, o aplicativo oferece con-
teudo técnico e, ainda, uma calculadora
para mensurar o impacto dos protoco-
los de Indugéo a Lactacéo e de Insemi-
nacao Artificial em Tempo Fixo. R
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Colosso

A marca que oferece um
colosso de resultcdosrt

Com mais de 1 bilhdo de tratamentos,
Colosso é sinbnimo de confiabilidade e
seguranca no tratamento de parasitas
externos através de suas formulagdes e

concentragdoes diferenciadas.

Uma familia inteira de solugdes pronta

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

8=

ourofino

saude animal
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Novas embalagens Connan: reconhecidas
por praticidade e sustentabilidade

om 0 novo layout, as emba-

lagens da Connan foram pre-

miadas na categoria “Design
Gréfico — Produtos em geral”, do prémio
ABRE 2019, promovido pela Associa-
cao Brasileira de Embalagem, que teve
como tema: Sustentabilidade. Lancadas
em fevereiro, as embalagens se desta-
cam pelo seu sistema visual funcional.

O gerente de tecnologia e marketing da
Connan, uma das principais industrias
de nutricdo animal do Brasil, Marcio
Bonin comemora o prémio: “O reconhe-
cimento do ABRE confirma a nova fase
da Connan, que esta focada em atender
a todas as demandas que facilitem a ro-
tina do cliente”.

Cada elemento da sacaria foi pensado
de forma a facilitar o acesso e a com-
preensao de quem faz o manuseio do
produto, construindo recursos visuais in-
tuitivos e garantindo sua visibilidade em
todas as faces da embalagem. Assim,
mesmo empilhadas, as embalagens
também mostram as informagdes es-
senciais do produto, como: marca, tipo
de criacao do animal, produto, especifi-
cagao, clima e fase do animal.

Além disso, para garantir seguranca e
legibilidade, a impressao de todas in-

formagdes presentes na sacaria foi feita
nela propria, sem a utilizagéo de etique-
tas. Assim, garante que nao haja perda
de informagao, ja que etiquetas podem
descolar ou desgastar.

As novas embalagens também se apro-
veitam deste momento de nova identi-
dade da marca, ao sairem do tradicio-
nal branco para explorar toda a paleta
de cores da empresa. O novo design,
das cores ao grafismo, traz um aspecto
mais clean e moderno as sacarias.

Esse periodo de renovacdo e mu-
danga da marca nao vem por acaso.
Dentro de um ano, junto a criagdo das
novas embalagens, ja apresentou um
aumento de 348% nas vendas de pro-
dutos com a tecnologia exclusiva da
marca. Aléem disso, o interesse das
pessoas em representar a empresa
também subiu, gerando um aumento
de 15% na equipe.

Promovida pela Associacao Brasileira
de Embalagem, desde 2001, a premia-
cao é a mais importante do segmento
e tem como objetivo eleger as embala-
gens que se destacam com exceléncia
em qualidade, tecnologia, funcionalida-
de, design e inovacéo. O prémio reco-
nhece os players que se destacam em

connan’
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solugdes que facilitam a rotina do con-
sumidor e que possuem engajamento
com o futuro da embalagem.

Surgimento da ideia
e planejamento

‘A mudanca da sacaria surgiu a partir
de um estudo que promovemos para
reformular o portfolio da empresa. A
ideia era deixa-las mais modernas e in-
tuitivas para nossos clientes e equipe.
E foi exatamente isso 0 que fizemos”,
recorda Bonin.

As mudancas no layout das novas em-
balagens fizeram as sacarias passarem
a ter mais informacoes para auxiliar na
escolha do produto, indicando por cor
e grafismo o tipo de criacao, a fase do
animal, se o produto é apropriado para
chuvas ou seca, e a tecnologia usada
no seu desenvolvimento.

Dessa forma, a Connan pretendeu pre-
encher uma lacuna existente nas an-
tigas embalagens que dificultavam o
manuseio do produto no estoque. An-
tes, eram muito parecidas, o que exigia
mais tempo para identificagao, escolha
e separacao do produto. Rl
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EMBALAGENS RECONHECIDAS
COM O PREMIO ABRE 2019

* Informacoes palpaveis e de facil entendimento

* Cores diferentes para ajudar na escolha do produto

* Modernas e intuitivas
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Adicosul avanca em profissionalizacao

Distribuidores de Insumos Agropecuérios do Centro-Oeste e Sul de Minas Gerais estao
preparados para atender produtores mais exigentes a cada dia

§
.

m trabalho que entra no 17° ano

de olho em qualificar, profissio-

nalizar e tornar cada vez mais
séria a atuacdo dos distribuidores da
regiao. E atender melhor os agriculto-
res e pecuaristas que, a cada dia, ficam
mais sérios, exigentes e capazes. Esta
¢ a plataforma de trabalho da Asso-
ciacao dos Distribuidores de Insumos
Agropecuérios do Centro-Oeste e Sul
de Minas Gerais (Adicosul), criada em
2003 e que, hoje, congrega 64 CNPJs,
que atendem a 314 municipios do esta-
do, principalmente em lavouras de soja,
café e hortifrdtis, além de outras culturas
menores. A sede fica em Alfenas.

O trabalho é comandando pelo presi-
dente Danilo de Andrade, proprietario
da ‘Terra Nova Insumos’. E coordena-
do por uma mineira de Serrania, cheia
de energia, graduada em Zootecnia
e Administracdo de Empresas pela
Universidade Federal de Alfenas. “Co-

mecei no agro e imediatamente me
apaixonei. Entrei na entidade ja no ano
seguinte a fundagdo. E, nesse tempo
todo, conseguimos superar os desa-
fios apostando na profissionalizagao
do negdcio e dos préprios produtores.
Avangamos para atender melhor, aper-
feicoar a gestao, agregar valor aos
nossos produtos. Nao é simplesmente
vender, e sim entregar todo um servico.
Incrementar dentro do nosso portfélio”,
explica Juliana Pimenta, coordenadora
executiva da Adicosul.

Ela afirma que a entidade é muito atu-
ante e se destaca por ter uma postura
diferenciada na area de fiscalizacéo. “O
objetivo é antecipar-se aos problemas.
De forma preventiva, com orientacéo.
Sou especialista em armazenagem de
insumos e visitamos todas as lojas,
explicamos aos distribuidores o que é
necessario e prudente fazer, ajudamos
com a parte estrutural, tudo. E um tra-

balho continuo. Além disso, realizamos

reunides periddicas a cada dois ou trés
meses, em média, sem falar na partici-
pagao em diversas camaras técnicas”.
Juliana integra a Camara Técnica de
Agricultura, de Gréos, Café, e ainda
participa de vérios projetos ao lado da
Secretaria Estadual do Meio Ambiente
de Minas Gerais e da Associacao dos
Distribuidores de Insumos Agricolas do
Cerrado (ADICER), do mesmo estado.

Outra questéo vitoriosa é a Central de
Negécios, que, ha anos, foi incorpo-
rando a compra conjunta de produ-
tos pelos membros da entidade. “No
inicio, foi muito dificil. Era uma agéo
pioneira no Brasil inteiro, nao existia
nem a AgriRede (associagao que en-
volve quase cinquenta distribuidores
das regides Centro-Oeste, Sudeste e
Sul do Pais e é presidida pelo empre-
sario Oswaldo Abud Rocha Filho), que
foi criada nos moldes da nossa central.
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Danilo de Andrade - Proprietario da ‘Terra Nova
Insumos’ e Presidente da Adicosul .

Também inovamos ao langar a pesqui-
sa da distribuicdo, antes mesmo da
ANDAV (Associacao Nacional dos Dis-
tribuidores de Insumos Agropecuarios
e Veterinarios). Precisavamos quantifi-
car 0 nosso cendrio. Sablamos quantos
produtores comercializavam conosco,
mas por meio apenas dos distribuido-
res. Pensamos que tinhamos que obter
informagdes extremamente confiaveis,
vindas diretamente do setor. E a pes-
quisa, que comegou assim, hoje é um
sucesso no Brasil inteiro”, relembra.

Uma das maiores metas para os pro-
ximos anos € implementar a unificacédo
da Adicosul e ADICER. “Séao duas enti-
dades especialistas em éareas diferen-
tes e, a0 mesmo tempo, extremamente
complementares. A unido formal sera
uma forma de melhorar e levar maior
exceléncia a esses servigos, assesso-
rando com mais eficacia os associa-

dos”, fala Juliana. Ela adianta que o
processo deve ficar pronto até o fim
do ano. “Serd uma associagédo esta-
dual, uma das mais atuantes do Bra-
sil. E motivo de grande orgulho para
a nossa gente. Temos um projeto uni-
ficado, como o ‘Ademais Minas’, mas
manteremos as nossas identidades,
que sdo muito bem definidas. Segui-
remos juntas, porém com as individu-
alidades preservadas.

A ideia surgiu ao observarmos as
necessidades comuns das duas as-
sociagdes. O projeto consiste nos
principais pleitos das duas entidades.
Entre eles, a negociagdo com os or-
gdos ambientais, o trabalho do ‘Cam-
po Legal’, que consiste em combater
os produtos falsificados e roubados,
a jornada de vinte anos da ADICER e
0s quinzenais da Adicosul”, acrescen-
ta Juliana Pimenta.

Pois a apaixonada Juliana ja definiu
bem como ¢é trabalhar com prazer e,
até por isso, identifica facilmente e
com coragem os desafios futuros da
distribuicdo de insumos agropecuérios
e veterinarios. "Amo o que eu fago.
Mais do que trabalhar, atuo todos os
dias em algo que adoro e tenho muito
prazer. A minha dedicagdo a Adicosul
¢ integral. Acredito muito nisto. Busco
exceléncia na associagdo ao lado de
todos. A partir de agora, o principal
desafio do segmento é acompanhar
0s anseios dos novos consumidores,
que querem comprar produtos de
qualidade. Precisamos produzi-los em

‘O principal desafio do segmento
€ acompanhar os anseios dos
Nnovos consumidores, que querem
comprar produtos de qualidade.”
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grande escala. Orientar a cadeia de
producédo a usar bem todos 0s insu-
mOos para sermos reconhecidos como
produtores de qualidade. A produgao
no Brasil é feita por produtores e em-
presas especializados. Em um futuro
proximo, ainda ndo seréa possivel pro-
duzir em grande escala sem usar 0s
agrotoxicos. Logo, precisamos orien-
tar o uso destes insumos. E 0 nosso
grande desafio”, afirma resoluta. Rl

Adicosul

* Fundada em 2003

* Danilo de Andrade — Presidente
(Terra Nova Insumos)

* 64 CNPJs | 314 municipios em
Minas Gerais

* Produtores de soja, café, hortifritis
e culturas menores

JULIANA PIMENTA
Coordenadora executiva
da Adicosul

Graduada em Zootecnia e Adminis-
tragao de Empresas | Universidade
Federal de Alfenas (MG)

Integra a Camara Técnica de Agri-
cultura, de Graos e Café da Secre-
taria de Agricultura de Minas Gerais

Participa de projetos ao lado da Se-
cretaria Estadual do Meio Ambiente
de Minas Gerais

Atuacéo na Associacdo dos Distri-
buidores de Insumos Agricolas do
Cerrado (ADICER)
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, investe em inov
e sustentabilidade

Empresa quer aumentar produgao para exportar mais e atender

revendedores e distribuidores pelo Brasil inteiro

ao apenas onze anos de vida.

Mas com uma energia de tirar

o félego. Média de crescimento
anual que passa de 30%. Para 2019, a
meta é atingir 34%. No ano passado,
exportou 27% da producao. E os pla-
nos sao firmar ainda mais a presenga
no Brasil e na América Latina, além de
avangar na Europa e na Asia. Oferecen-
do aditivos para substituir antibidticos
promotores de crescimento e promo-
vendo a seguranca alimentar com mi-

nerais organicos, adsorventes, controle
de contaminagao e promotores de imu-
nomodulagéo, prebiodticos, Golf, blends,
leveduras e derivados. A Yes é uma
empresa 100% brasileira, fundada em
2008, e, desde 14, investe em aumentar
a eficiéncia dos sistemas digestivo e
imunolégico de aves, suinos, ruminan-
tes e peixes. O sistema de comercializa-
¢ao é feito em sua maioria por represen-
tantes e distribuidores (71%). As vendas
diretas respondem por 29% do total.

Em 2016, foi adquirida pelo Fundo
Aqua, que atua no Brasil, na Améri-
ca Latina, nos Estados Unidos e na
Europa, investindo em empresas de
transporte e logistica, laticinios, graos,
vinhos e agronegdcio. Mantém qua-
tro plantas de produgao, em Lucelia,
Novo Horizonte (em parceria) e Bora,
no interior paulista, e Conceicao da
Barra (parceria), no Espirito Santo. E
dois centros de logistica e distribuicao,
em Lucélia e Londrina (PR). A matriz
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funciona em Campinas (SP). No total,
possui 200 colaboradores. As fabricas
de Lucélia e Bora se destacam por
certificagbes de processos produtivos
e pela busca por inovacéo e sustenta-
bilidade. E garantem cobicadas certifi-
cagbes para a Yes, como a conquista
da Patente Verde, concedida pelo Insti-
tuto Nacional da Propriedade Industrial
(INPI) para novas tecnologias voltadas
a preservagao do meio ambiente. Gra-
¢as ao processo de produgao altamen-
te sustentavel de minerais, que propor-
cionam aos animais aproveitamento de
praticamente 100% dos nutrientes e
baixa geragéo de resfduos, é a Unica
empresa do mundo produtora de mi-
nerais organicos que possui a Patente
Verde. Na América Latina, a Yes foi a
primeira empresa de nutricao animal
a receber a chancela, em um tempo
recorde de dois anos, ja que no Bra-
sil a obtencao da patente pode le-
var até 10 anos. A empresa também
possui, desde 2018, a certificagéo
GMP+, internacionalmente reconhe-
cida como um selo que atesta a qua-
lidade, a seguranca de alimentos e
garante aos consumidores que 0s in-
gredientes sdo manipulados de ma-
neira responsavel em toda a cadeia
de fornecimento. A certificagao abre
portas principalmente aos mercados
europeus e asiaticos, que conside-
ram essa norma um item obrigatério.

As unidades de Lucélia, com a produ-
¢ao de minerais, leveduras e derivados,
e Bor4, para levedura e derivados, aten-
dem ao padréao da norma GMP+, que
contempla os requisitos exigidos por
HACCP/APPCC (Anélises de Perigo e
Pontos Criticos de Controle), GMP/BPF
(Boas Praticas de Fabricacao), clientes
e legislagbes nacionais e europeias.
No Brasil, o certificado foi concedido a
197 companhias, sendo a Yes a quarta
empresa a receber a certificacédo em
aditivos (feed additives). Operando 12
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11 .
Crescimento

da producao
vai acompanhar
O crescimento

das vendas.”

Leonnardo Lopes Ferreira
Diretor de Operagoes

meses por ano, a unidade de Lucélia,
instalada em um terreno de 100 mil m2,
sendo 30 mil m2 de area construida,
tem eficacia produtiva de 20 mil tonela-
das de mistura e seis mil toneladas de
secagem por ano. Conta com 140 cola-
boradores — 100 na fabrica e 40 no IBC
(Centro de Distribuicdo) —, que possui
17.000 m2. “Utilizagdo de cascas, pol-
pa, todos os materiais que permitam
alcangarmos as melhores solugdes em
biotecnologia para 0s nossos clientes.
Também produzimos solugbes a partir
de outros organismos, como soja, agu-
car e mais 38 matérias-primas utiliza-
das no processo. E levedura propria.
Sem falar que a usina ao lado da plan-
ta de Lucélia faz fertirrigagdo da lavou-
ra de cana com residuos do processo
da nossa industria. Enfim, buscamos
autossuficiéncia energética e na maté-
ria- prima”, contextualiza José Eduardo
Capoia, Suply Chain da Yes.

E um laboratério completo de micro-
biologia garante o exame de todas as
amostras recolhidas no processo in-
dustrial, incluindo o novo projeto Yes-
-mycoNIR para controle de antibiéticos
e contaminagdo de micotoxinas em
graos. Um servico on-line e on time
com os maiores fornecedores. “Aqui,
pesquisamos a melhoria em todos os
processos €, ainda, estudamos pelo
menos doze novos produtos para fu-
turos lancamentos. Sem falar no pro-
grama de modulagao da microbiota
intestinal, para melhorar ainda mais
o desempenho zootécnico na pro-

Unidade de Lucélia - 6 mil toneladas de
secagem por ano.

i =% L1 "4
Laboratério completo de microbiologia controla
antibiéticos e contaminagdo de micotoxinas em graos.
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Centro de D|str|bU|gao com 17.000 metros quadrados.

ducao animal. Tudo com o apoio de
universidades reconhecidas, como a
Universidade de Sao Paulo (USP), a
Universidade Estadual de Campinas
(Unicamp) e a Escola de Agronomia
da USP (ESALQ), em Piracicaba”, de-
talha Juliana Bueno, Gerente de Pes-
quisa e Desenvolvimento.

Com planos de expansdo de pessoal
para 2020, a unidade de Bora possui
12 mil m2 construidos em 20 mil m2 de
terreno, e conta com 21 colaboradores,
nimero que pode chegar a marca de

Em Bord, producdo em 2020 vai alcangar 17 mil toneladas safra.

60 no proximo ano. Os planos de cres-
cimento se refletem também na capaci-
dade produtiva, que, em 2019, sera de
5 mil toneladas/safra e, em 2020, de 17
mil toneladas/safra. As unidades funcio-
nam em trés turnos, o ano todo, sete
dias por semana. Junho e setembro s&o
0s meses de maior producdo. Quando
chove menos, a disponibilidade de ma-
téria-prima das usinas torna-se estavel.
Neste ano, a Yes bateu recorde de pro-
ducao em todas as unidades, inclusive
Novo Horizonte (SP) e Conceicéo da
Barra (ES), recebendo matéria-prima de
35 usinas em um raio de 200km.

“Nosso Plano Diretor prevé, até 2023, o
crescimento da producdo para acom-
panhar o crescimento das vendas. E,
assim, permitir nossa expansao na Re-
giao Nordeste do Brasil e nas vendas
externas”, reforca Leonnardo Lopes
Ferreira, Diretor de Operagdes. Pelo
jeito, vém por ai outros véarios anos de
vida e energia sem fim. Rl

LINHA DE PRODUTOS

* LANCAMENTO: GLUCANGOLD (be-

taglucanos purificados, que estimulam

0 sistema imune do animal)

« PREBIOTICOS

* YES-GOLF | GLUCAN MOS |
YES-MOS

 MINERAIS QUELATADOS:
YES-MINERALS | YES-PROTEGG

» ADSORVENTES: YES-FIX HP |
YES-FIX R | YES — FIX

* BLENDS: YES-BOV | YES-BEEF
| YES-MILK | YES-AQUA RESISTANCE

« LEVEDURAS: YES-LIFE YEAST |
YES-HIDROLISED YEAST | YES-
LEVEDURA SECA | YEAST
CELL WALL

YES

Empresa de biotecnologia em
nutricdo animal | Fundada em
2008

* Pertence ao Fundo de Investimentos
Aqua Capital desde 2016

Matriz em Campinas (SP)

* Quatro plantas de producéo:
Lucelia (SP), Novo Horizonte (SP),
Bor4 (SP) e Conceigéo da Barra (ES)

Dois centros de Logistica e
Distribuicéo: Lucélia (SP)
e Londrina (PR)

Desenvolve e produz aditivos,
como adsorventes de
micotoxinas, prebidticos, minerais
organicos, blends e derivados de
leveduras

* Objetivo: melhorar o desempenho
e a salde dos animais

* Atua em todo o Brasil | Exporta
para mais de 30 paises |
Presente na América Latina, Africa
e Asia.
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A SUA ATIVIDADE PECUARIA
ESTA CONSUMINDO O SEU

Nossa conhecimento em levantamento de
informacoes e nosso relacionamento com
todos os elos da cadeia agropecuaria nos
permite elaborar analises profundas para
duxiliar os investidores/produtores @
entenderem a dinamica do mercado

e identificarem possiveis impactos em
Seus negacios.

Sao estudos e consultorias sob medida,

com total subsidio para se protegerem
dos riscos e maximizarem lucros.

Entre'em contato e descubra o que 3.
Scot Consultoria pode fazer pelo seu negocio.

_sarvitns.scutmnsulturia .com.br
17 3343 5111

CONSULTG RIA
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oram dois dias de trabalho,

emogao, voluntariado, congra-

camento e diversao, propiciados
por resultados positivos na comerciali-
zacédo de insumos agropecuarios pe-
las equipes de realizadores de duas
empresas reconhecidas no segmento
e que estdo juntas ha mais de duas
décadas. Este foi o saldo da 112 Con-
vencdo AgRoss - “Orgulhosamente
Pedalando Juntos”, realizada nos dias
4 e 5 de outubro. Depois de promover
encontros em outros lugares do Brasil
e em paises como Uruguai, México,
Chile e Republica Dominicana, desta
vez a ideia foi reunir todos os realiza-
dores que integram o Time AgRoss no
Hotel Premium, em Campinas (SP).
Gente de diversos estados e munici-
pios, como Carazinho (RS), Lins (SP),
Campinas (SP), Cariacica (ES), Recife
(PE), Pouso Alegre (MG) e Sete Lago-
as (MG). “Foi a melhor experiéncia da
minha vida. Fazer um relacionamento
vivo, efetivo, caloroso com todos os
realizadores. Isso motiva a gente, mo-
tiva as vendas, motiva todo mundo”,
avaliou emocionado Luiz Rossi Neto,
criador da AgRoss.

Antropdlogo, produtor rural e motivador
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Temos terra, agua,
clima e tecnologia.

O agronegocio
brasileiro € a salvacao
do planeta”

Juntos”, reune todos os realizadores da
AgRoss em sua sede em Campinas, SP

O encontro comegou na noite de sexta-
-feira, com uma palestra do professor,
antropdlogo e comentarista de televi-
sdo, Luiz Marins. Ele j& foi vendedor de
tratores nos Estados Unidos e, atual-
mente, atua como produtor rural, além
de ter escrito 31 livros. Marins falou so-
bre as capacidades que efetivamente
impulsionam o ser humano em direcao
ao trabalho, sucesso e a realizagéo.
“Temos que investir em nossa vontade,
ter energia, empurrar 0 NOSSO Corpo € a
nossa mente para a frente. E bem mais
importante o poder da vontade, do
querer realmente, do que a inteligéncia,
j& que esta apenas aponta a melhor
0opcao, sem conseguir ter o poder de
nos colocar efetivamente e fisicamente
no caminho da transformagao”, apon-
tou. O pensador também falou bastan-
te sobre a economia e o agronegécio
do Pais. "Apesar de toda a crise eco-
némica que passamos de 2014 para
¢4, o Brasil ainda é a oitava economia
do mundo. E somos o Unico conside-
rado capaz de produzir 40% de todo
o alimento que ser& necessério para a
populagdo mundial, que cresce a um
ritmo de duzentas mil pessoas nasci-

Luiz Marins

das por dia. Temos terra, agua, clima
e tecnologia. O agronegocio brasilei-
ro é a salvagdo do planeta”, apontou.
Marins ainda destacou a integragéo
crescente que vem marcando 0 campo
e a cidade e o perfil dos empresarios
rurais de nosso Pais. “Diferentemente
das nagoes europeias e da América do
Norte, os jovens brasileiros atuam em
massa no setor e ajudam a produzir
mais de uma tonelada de grdos por
safra para cada habitante brasileiro. E
tudo vem sendo ajudado pela interagao
entre a fazenda e a zona urbana. Hoje,
0 agro € ainda mais urbano que rural.
As cidades sediam universidades, fa-
bricas de pneus, tratores, indUstrias de
insumos, laboratérios, tudo que ajuda
0 agro nacional a se tornar invencivel.
Precisamos acreditar porque esta é a
realidade. Tudo é possivel, basta que-
rer e entender que o caminho tera di-
ficuldades. E se comprometer com os
resultados do produtor rural brasileiro”,
exaltou Luiz Marins.
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O sébado, segundo dia da conven-
Gcao, comegou de um jeito diferente e
divertido. Luiz Rossi e o sécio Reno-
valdo ‘Vado’ Montagnana entraram no
auditério pedalando uma bicicleta de
dois lugares, ao som de uma musica
animada, para conclamar todos e enal-
tecer o trabalho conjunto e a confianga
como molas propulsoras de todo negé-
cio bem-sucedido. “E muito bom poder
mostrar o que é a AgRoss. E motivagao
pura. Pedalando Juntos”, afirmou Luiz.
“Nao é apenas um slogan. E um estilo
de vida e trabalho, pensado e consa-
grado”, emendou ‘Vado'. Na sequéncia
do encontro, comecou a apresenta-
Ggao da rotina de trabalho e os novos
projetos de todos os departamentos
e realizadores da AgRoss. A primeira
a falar foi Camila Diniz, do Recursos
Humanos, que detalhou os vérios be-
neficios e programas de retencdo de
talentos que a empresa mantém em
nome de uma equipe coesa, produtiva
e satisfeita. Plano de salde, vale ali-
mentacéo, cartdo para remédios, plano
de carreira, premiacdes, parceria com
universidades etc. Na sequéncia, Leti-
cia Porto, do Departamento Pessoal,
complementou as informagdes sobre
as atividades burocraticas legais liga-
das junto aos realizadores da AgRoss.

Logo depois, o setor de Tecnologia da
Informagao foi o destaque, com a fala
de Fernando Ornaghi. Ele falou sobre
as atividades e solugdes desempenha-
das por recursos computacionais da
AgRoss e relembrou projetos, como o
‘iTouch AgRoss’, langado em 2011, a
‘TV AgRoss’, de 2015, e o ‘e-AgRoss’,
do inicio deste ano.

Nos intervalos de cada apresentacao, o
jornalista Luiz Ceara apresentava vide-
0s com depoimentos emocionados de
parentes de realizadores espalhados
por todo o Brasil. Esposas, maridos e
filhos, falando sobre a alegria de par-

ticipar da Equipe AgRoss, provocando
reagdes emocionadas de todos 0s que
estavam na plateia. “Quando a gen-
te gosta do que faz, do ambiente de
trabalho, do convivio com os colegas,
acaba envolvendo toda a familia. E
isso & muito bom”, comentou Ricardo
Michelone, Gerente de Vendas da uni-
dade de Campinas, dezessete anos de
trabalho, que acompanhou o recado
gravado e exibido da esposa, Adriana
Fatima de Souza Michelone.

No espago que coube a Logistica, An-
gelo explicou como funciona o arma-
zenamento e transporte de produtos
agroquimicos, a seguranga de opera-
¢ao com os armazéns verticais e a dis-
tribuicdo da mercadoria para revendas
do Brasil inteiro. E a espinha dorsal
do nosso trabalho, mantendo 53% do
quadro de realizadores da empresa.
Angelo ainda reforgou a importancia
dos treinamentos para aperfeicoar a
atuagéo da equipe, os investimentos
em novas tecnologias, a adequagéo e
a ampliacdo das unidades, como os ar-
mazéns de Campinas e Pouso Alegre,
a moderniza¢ao da identificag&o com o
uso de QR Code e o aperfeicoamento
das comandas eletronicas.

Patricia  Viana, Gerente Juridico
AgRoss, abordou o trabalho preven-
tivo realizado pelo setor para atender
as normas legais estabelecidas para
seu ramo de atividade, cuidando das
areas trabalhista, contratual, crédito
e garantias, ambiental, compliance
e controller. “O principal objetivo é
garantir seguranga as rotinas cor-
porativas e prevenir litigios”, afirmou
Patricia Viana.

O departamento Financeiro foi apre-
sentado por Cibele Leite, Geren-
te de Finangas, com onze anos de
casa. “Eu comecei como assistente
e sO tenho a agradecer por tudo o

que conseguimos conquistar juntos”,
concluiu Cibele.

Dados contabilizados, registrados e
arquivados com responsabilidade pelo
setor Fiscal e Contabilidade. Essa foi o
tema central da explanacdo de Sandra
Kimura. “Precisamos manter cuidado e
atencao constante a todas as informa-
coOes tributarias, realizando o gerencia-
mento das operagdes que se referem
ao Grupo”, explicou Sandra Kimura.

Depois, Joao Tafner, Gerente de Marke-
ting e Vendas, falou sobre os projetos
que a empresa implementou nos Ulti-
mos anos, de olho em criar uma ima-
gem que refletisse com fidelidade a
competéncia e o alto grau de servigos
da corporagao. Como a TV AgRoss, as
redes sociais, os programas de fideli-
zacao e vendas, a exemplo do ‘AgRoss
Troque e Ganhe’, da ‘Plataforma inte-
rativa’, da ‘Grande rodada virtual' e do
Top 20 AgRoss’. “Mantemos foco to-
tal em agradar cada vez mais nossos
clientes e ser reconhecidos por todos
eles e o mercado inteiro como excelén-
cia”, garantiu Joao Tafner.

Por ultimo, Vladimir Marino, da Divisao
de Grandes Negdcios, mostrou a todos
os resultados obtidos até agora com as
novas agoes. ‘E uma nova visao, uma
atuacéo diferenciada para a AgRoss
com o suporte de Barter e um departa-
mento voltado para mercado de cere-
ais, café e fruticultura. Comegamos em
junho deste ano e a éarea ja representa
6% do faturamento da empresa no pe-
riodo”, revelou Vladimir Marino. E Luiz
e Vado voltaram a pedalar a bicicleta
em torno de todos os participantes da
convengao, para agradecer o entendi-
mento em torno dos novos desafios.
“Eu fico muito satisfeito de participar
de uma empresa tao sélida, integrada
por nada menos do que 160 familias.
Isso me emociona muito. Conheci
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pessoas dessas familias hoje, aqui, e
foi 6timo. Uma empresa moderna se
faz assim, nao olhando apenas para
a parte lucrativa. Obrigado por tudo”,
emendou Luiz Rossi. “Obrigado, pes-
soal, pela companhia e pelo esforco”,
reforgou ‘Vado’.

A AgRoss é FMC!

As atividades da segunda parte da ma-
nha foram ocupadas por executivos e
colaboradores da FMC, que falaram
sobre o trabalho que vem desenvol-
vendo ao lado da AgRoss nesses anos
todos. A abertura coube a Elenice
Franco, porta-voz da FMC na AgRoss
ha dezesseis anos. “E muito gratifican-
te estar ao lado desta equipe vibrante,
que estd sempre pensando em criar
coisas diferentes. Todos vocés tém
paixdo pela vida, pelo trabalho. Nao é
uma empresa, e sim uma grande fami-
lia. E uma histéria de sucesso, prova
do sincronismo das duas empresas”,
afirmou. “E muito legal estar aqui, ter
as portas abertas para nossa participa-
¢a0. Sou casado com uma professora
de Histdria e a histéria faz parte da mi-
nha vida. Como tudo o que aconteceu
nestes 22 anos. Isto aqui &€ um verda-
deiro MBA em gestao, organizacao e
colaboragéo. A AgRoss é muito maior

Queremos fazer

juntos. Assim, chegamos
mais longe. A historia

da AgRoss tem sido
assim, transformando a
companhia,”

Ronaldo Pereira
CEQO da FMC para as Americas
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do que eu imaginava. E de um poderio
fantastico. Mantemos uma equipe de
trinta profissionais junto da AgRoss no
campo e é como percorrer uma jorna-
da em uma bicicleta gigante”, declarou
Ricardo Aimeida, Diretor Comercial da
FMC, fazendo analogia com o inicio
da manha. A participagéo histérica
da parceira na Convengao chamou a
atengdo do engenheiro-agrénomo Ro-
naldo Pereira, CEO da FMC para as
Américas. “Nunca estive antes com
a equipe completa da AgRoss e sen-
ti essa energia. Eu tenho visto muitas
equipes vencedoras e cheguei a con-
clusédo de que um time coeso bate
qualquer time de estrelas. A palavra
‘junto’ tem um significado especial para
noés. Queremos fazer juntos, pois assim
chegamos mais longe. A histéria da
AgRoss tem sido assim, transformando
a companhia”, declarou Ronaldo Perei-
ra. O executivo ficou contagiado pelo
clima do encontro e abriu sua fala re-
lembrando os tempos de infancia, em
Londrina (PR). U4 fui office boy e vendi
pagoquinha nas ruas da cidade quan-
do era crianga. E 0 meu pai até me
incentivava. Graduei-me em Engenha-
ria Agronémica e ja atuei pela FMC no
Brasil, México e, agora, pela segunda
vez, nos Estados Unidos. Nesse tempo
todo, aprendi a valorizar fatores como
amizade, confianca, trabalho conjunto.

Isso faz a FMC ser muito feliz em fazer
parte da histéria da AgRoss. Fazemos
quando temos confianca. A amizade e
a confianga no outro lado ajuda muito”,
completou Ronaldo Pereira.

Uma mensagem que foi endossada
por Luiz Rossi. “A superacao coletiva
esta acima da superacéo individual. A
palavra, o segredo, é empatia. Ver o
mundo com os olhos do outro. Enten-
der o outro é o lema da AgRoss. E trés
pessoas sao fundamentais neste pro-
cesso: o Cliente AgRoss, o Fornecedor
AgRoss, como a FMC, e o Realizador
AgRoss. Somos uma familia que cul-
tiva a generosidade. E temos orgulho
de, assim, termos tecido um fio invisi-
vel que une a AgRoss e a FMC ha 22
anos”, sentenciou.

Outros colaboradores da FMC tam-
bém fizeram questdo de enaltecer os
lagos que unem as duas empresas e
que servirdo de norte para 0s proximos
anos. “Temos varios planos para exe-
cutar. Investir em vendas aos clientes
TOP 10 e TOP 20, aumentar as vendas
de diversos produtos e participagao
de portfélio, investir em mais eventos
de conexado com a AgRoss, promover
acdes de campo, desenvolvimento de
produtos bioldgicos, aumentar a pe-

netragdo no mercado de café, HFs e
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cereais, além de atuacdo permanente
com os Centros de Distribuicao da
AgRoss no Brasil”, enumerou Elenice
Franco. “O Luiz ¢ uma lideranga ins-
piradora, possui seu DNA espalhado
em todos os realizadores da empresa.
Sou uma privilegiada por estar aqui.
Nao somos clientes, somos parceiros.
E as duas empresas tém muito em
comum. Culturas muito semelhantes,
que privilegiam a lealdade como pala-
vra-chave”, declarou Maria Llcia Mu-
rinelli, Diretora de Recursos Humanos

da FMC e 35 anos de empresa.

112 Convencao
AgRoss

A tarde de sabado proporcionou a to-
dos os participantes trés horas de ativi-
dades e dindmicas de relacionamento,
ajuda, trabalho em equipe e respeito
pelos colegas. Para todos os realiza-
dores da AgRoss. A primeira proposta
foi uma tarefa distante do dia a dia de
todos. A montagem conjunta de de-
zessete bicicletas, dentro da proposta
‘Méos a Obra / Oficina Colaborativa’.

Foi um verdadeiro MBA
em gestdao, organizacao e
colaboracao. A AgRoss € muito
maior do que eu imaginava.
Mantemos uma equipe de trinta
profissionais junto da AgRoss no
Campo. E como percorrer uma
jornada em uma bicicleta gigante.”

Ricardo Almeida - Diretor Comercial da FMC

Uma tarefa que durou uma hora, envol-
vendo todos em um ambiente de cola-
boracéo técnica e participativa, modelo
semelhante ao vivido pelas equipes de
trabalho em modemas corporagoes.
“Quando vocé nao conhece algo, fica
dificil executar aquela tarefa. Sem co-
nhecimento, ndo é facil. Mas quando
atuamos juntos, em equipe, as solu-
coes se apresentam. Uns sabem mais,
outros menos. E todos podem ajudar.
A experiéncia dos outros é que serve, é
que vai te ajudar”, analisou Andersson
Souza, de Lins, ao final da dinamica.
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“Eu nunca tinha montado uma bicicle-
ta, mas encaramos o desafio mesmo
com receio. Penso que fomos em fren-
te para aprender e ajudar. Depois que
fizemos, ainda fomos ajudar os outros.
No dia a dia, nao conhecemos a fun-
do o trabalho de todos os colegas. E
o importante é que cada um faz o que
precisa. E todos devem auxiliar quando
for necessario”, comemorou Camila Di-
niz, de Campinas.

Logo na sequéncia, as bikes foram
doadas para a Associagao dos Pais
e Amigos dos Excepcionais (APAE),
entidade de mais de 50 anos e com
mais de duas mil casas espalhadas
pelo Brasil. Em Campinas, sao dois mil
jovens, criancas e adultos atendidos
pela entidade. Uma entrega efetivada
ali mesmo, ao final do exercicio, re-
cebida por algumas das criangas que
visitaram a Convengao. “E uma empre-

sa que ajuda a APAE de Campinas ha
muito tempo. Hoje, eles fazem a dife-
renca pelas atitudes de solidariedade
que promovem, como esta’, agrade-
ceu sensibilizada Eliane Trevisan No-
gueira, diretora pedagogica da APAE
de Campinas.

A 112 Convengdo AgRoss terminou
a noite, com um jantar especial e um
show de quase trés horas do cantor
Leo Chaves, que também ¢é produtor
rural na Regido do Triangulo Mineiro.
Ele cantou diversos sucessos da du-
pla que manteve com o irmao Vitor e
outros classicos da musica sertaneja
brasileira. “Eu nunca vi um evento as-
sim em trinta e cinco anos de ativida-
des que tenho dentro do agronegocio.
E um privilégio para cada um de nés
que esta aqui compartilhar momentos
de ajuda, amizade e parceria. Foi um
aprendizado espetacular. E tudo foi

realizado por vocés. Um fim de se-
mana intenso, um desafio de negdcio
vencido. Parabéns a todos”, discur-
sou Alceu lkeda, Gerente Comercial
da FMC. “N&o foi facil trazer todos os
facilitadores AgRoss a Convencéo. O
Brasil € muito grande, temos gente em
todos os cantos do Pais. Mas pensa-
mos que é importante o realizador sa-
ber mais das estratégias, entender um
pouco mais dos nossos objetivos para
0s proximos dez anos. Com a ajuda da
FMC, certamente, essa foi a melhor de
todas as onze convengoes. Reunimos
motoristas, o Financeiro, gente do Nor-
deste, tivemos a participacao da equipe
inteira. E a gente percebe a satisfacéo
do nosso realizador em fazer parte do
nosso time”, comentou satisfeito Luiz
Rossi. Quando vocé tem uma boa ideia,
acredita no que faz e executa bem, o re-
sultado s6 poderia ser muito positivo”,
reforgou Renovaldo Montagnana (Vado).

Vado Montagnana e Luiz Rossi Neto - Tivemos a ideia, acreditamos
e executamos.

AgRoss nasceu em 1997, com a unido de Luiz
Rossi Neto e Renovaldo ‘Vado' Montagnana.
Trabalho inicial duro, com os dois vendendo,
descarregando e entregando. A empresa cresceu
acompanhando a evolugéo extraordinéria do Agro do Brasil.
E firmou uma posicéo de pioneirismo dentro do mercado
de redistribuicéo agricola ao inovar em produtos e servigos
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para as revendas. Uma histéria renovada em 22 anos, com
langamento de solugbes como o Programa de Treinamento
Mével (PTM), o Agrénomo de Balcéo, o iTouch AgRoss, a
TV AgRoss e o e-AgRoss. Ofertas exclusivas que aliaram
tecnologia e suporte técnico qualificado as revendas. Hoje,
a empresa mantém sete unidades espalhadas pelo Pais, e
a matriz em Campinas (SP), trabalhando com tecnologias
da industria em inUmeros segmentos: café, citrus, milho,
morango, batata, soja, tomate, melancia, trigo, arroz, fumo,
amendoim, cana-de-agUcar, maméao. Vende em mais da
metade dos estados brasileiros, do Centro-Oeste ao Espirito
Santo, em todo o Nordeste, da Zona da Mata mineira
ao extremo sul do Pafs, atuando com 1.700 revendas
privadas e cooperativas. E portfélio de 450 produtos, entre
defensivos, sementes, pulverizadores, foliar e fertilizantes.
Efetua as entregas nas revendas em até 36 horas, com uma
equipe de motoristas e ajudantes devidamente capacitada
para manter a qualidade e confiabilidade dos servigos. Os
planos de expansdo incluem um novo centro distribuidor
em Petrolina (PE), para atendimento logistico na regido, e
iniciar a distribuicdo em Santa Catarina, a partir da Unidade
de Carazinho.
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Essa convencéo além de todo aspecto de confraternizacao,
nos ajudou a compartilhar com toda a equipe de realizadores da
AgRoss a forma que construimos a nossa histéria ao longo dos
anos, fazendo com que todos conhecessem as nossas unida-
des e as ferramentas que utilizamos para conquistarmos 0 nosso
cliente, como o “Troque e Ganhe”, “e-AgRoss” e ainda puderam
entender como funciona a “TV AgRoss” e perceber a importancia
do trabalho de cada um. Assim cada realizador pode perceber
a sua importancia na engrenagem gue move 0 Nosso negoécio.”

Joao Henrique Tafner - Gerente de Vendas Brasil

Conseguimos transmitir ao nosso time de realizadores a

™

nova estratégia da AgRoss, com a criagdo do novo departa-
mento de Grandes Negdcios. Assim fica claro a todos que a

G Divisin AgRoss estratégia de participagdo no mercado de grandes culturas e

RANDES
NEGOCLOS

cereais, com Prazo Safra, Barter, etc. faz com que a AgRoss
esteja preparada para assumir um importante papel no merca-

do agricola, voltada para o atendimento a cadeia produtiva de
todas as culturas.”

Viadimir Marino - Gerente de Grandes Negdcios

/ L2 gratificante &star ao
Yado’ desta equipeAibrante.”

Eleftice Franco,pérta voz da FMC ha AgRoss ha 16 anos
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Fusoes e aquisicoes geram sinergia na
distribuicao de insumos

Revendas estruturadas melhoram a eficiéncia de seus processos e ganham competitividade

Mayra Theis — Area Tributéria e especialista em Agribusiness da PwC Brasil

Fabio Pereira - Gerente Sénior de Agribusiness da PwC Brasil

m um pais de dimensdes conti-

nentais, conectar produtores ru-

rais e fabricantes de insumos é
uma missdo que exige eficiéncia e ca-
pacidade de adaptagdo. O cenario de
consolidacéo da industria — com redu-
cao de fontes publicas para o financia-
mento da atividade agricola, margens
reduzidas e o aumento da demanda
do produtor rural por crédito - trouxe
desafios ainda maiores para os distri-
buidores de insumos agropecuarios.
Diante de tais necessidades, fundos
de investimentos, tradings e fabrican-
tes de insumos vislumbraram novas
oportunidades para explorar sinergias
e criar vantagem competitiva através
de fusbes e aquisicbes no segmento
de distribuigao.

Diversas transagbes ocorridas nos ul-
timos anos demostram que o setor de
distribuicdo de insumos agropecué-
rios esta mudando completamente. O
modelo tradicional dos distribuidores,
baseado na margem bruta, ndo é mais
suficiente para garantir a sustentabi-
lidade do negécio. Enquanto fundos
de investimentos utilizam préaticas de
governanca, recursos financeiros e
andlise de risco para apoiar os distri-
buidores na estruturagao da empresa
e analise de crédito, os fabricantes de
insumos e tradings exploram sinergias
com os distribuidores para estruturar
as atividades de vendas de insumos e
originacdo de commodities.

Toda essa movimentagédo é reflexo da
realidade do agronegocio, que deman-

da cada vez mais eficiéncia, competiti-
vidade e profissionalismo. Mesmo com
a atual situagcdo econdmica do Brasil,
ainda é grande o interesse dos inves-
tidores por ativos. O Pals apresenta
fundamentos soélidos de economia,
grande mercado consumidor e cambio
desvalorizado, que reduz o valor dos
seus ativos em dolar.

De modo geral, os investidores procu-
ram empresas solidas no mercado e
as adquirem parcialmente, deixando
a gestao para os executivos locais.
Segundo levantamento da Associa-
cao Nacional dos Distribuidores de
Insumos Agricolas e Veterinarios (AN-
DAV), 78% dos distribuidores estariam
interessados em receber propostas de
investimento de empresas e de fundos
de investimento.

Os investidores, porém, tém se mostra-
do criteriosos. Buscam empresas com
estruturas de governancga e controle
que proporcionem a transparéncia das
informacodes, favorecendo a execugao
de uma ‘due diligence’ adequada,
processo essencial para avaliar eco-
nomicamente a empresa, elaborar o
contrato de fusdo e aquisicao, estabe-
lecer a estrutura societaria e tributéria,
auxiliar na negociagao entre as partes
e permitir a integragao das empresas
no pds-aquisigao.

Contingéncias elevadas, contabilida-
de em desacordo com as praticas
contébeis, fragilidade dos controles
internos, auséncia de relatérios ge-

renciais e de performance e demons-
tracdes financeiras preparadas incor-
retamente sdo os principais pontos
de atencao identificados ao longo de
uma ‘due diligence’. Estes pontos ex-
pdem a importancia de um processo
meticuloso, que levante as informa-
¢bes adequadas, tornando previsiveis
0s impactos e riscos envolvidos nos
atos de fus&o, aquisicédo, ciséo e re-
estruturacéo societéria.

Além da ‘due diligence’, o planeja-
mento tributario e societario € outra
etapa importante do processo de fu-
sao e aquisicao. A otimizacao da car-
ga tributaria decorrente do ganho de
capital a ser auferido pelo vendedor,
a manutengdo de beneficios tributa-
rios, a identificacdo de forma mais
eficiente para obtencao de lucros
com retorno dos resultados auferidos
pela empresa adquirida e a mitigagéo
de riscos de sucessao para 0 com-
prador, em caso de contingéncias ou
exposicdes na empresa adquirida,
sao aspectos almejados pelas partes
e impactam as negociagoes e a ma-
nutencéo do negocio.

Portanto, a execucéao adequada dos
processos de ‘due diligence’, plane-
jamento tributério e societario possi-
bilitam que as empresas que passam
pelo processo de fuséo e aquisicao se
estruturem em um formato ideal que
permita atingir seus objetivos, explo-
rando sinergias para aumentar a efi-
ciéncia dos seus processos e ganhar
competitividade no mercado. Rl
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UCBVet retine equipe de vendas na
Convencao “Vocé faz acontecer”

Obijetivo foi aprimorar ainda mais o atendimento dos clientes revendas

om o tema “YOUVBVET - Vocé

faz acontecer”, a UCBVet Sau-

de Animal reuniu mais de 60
pessoas de sua equipe de vendas de
todo o Brasil para a Conveng¢ao 2019
| 2020, em Atibaia (SP), no inicio de
setembro. Foram apresentados os re-
sultados das unidades de negocios
Animais de Producédo e Animais de
Companhia pelo Brasil e, também, em
exportacao, ja que a UCBVet comercia-
liza produtos para paises como Para-
guai, Bolivia, Nicaragua, Peru, Guate-
mala, Honduras, Angola e Bahrein.

Para aprimorar ainda mais o atendi-
mento dos clientes revendas, a equipe
presente ao evento participou também
de um workshop, ministrado pela equi-
pe da Crosara Consultoria, com foco no
atendimento e desenvolvimento do mo-
delo de gestao de contas UCBVet. Com
atividades praticas, os participantes
puderam aplicar técnicas de merchan-
dising em pontos de venda, de acordo
com cada linha de produto foco da em-
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presa, como Cursotrat (para tratamento
de diarreia em bezerros), Fluxinina (anti-
-inflamatorio injetavel), Phenodral (tbnico
estimulante), Otodex (para tratamento
de otites em cées e gatos) e Durafect
(para controle de pulgas e carrapatos).

“Nosso proposito com o workshop é
investir na capacitacdo do nosso time
de vendas para que tenham éxito em
realizar o melhor atendimento, gestao e
desenvolvimento dos negdécios junto aos
nossos clientes parceiros”, ressalta o
médico-veterinario e Gerente de Produto
para animais de producéo da UCBVet,
Marcos Ferreira. “Investimos constante-
mente na atualizagdo técnica e comercial
da nossa equipe, pois acreditamos que
sa0 as pessoas que fazem acontecer e
fazem toda a diferenca no atendimento
aos clientes, e para melhor aproveitar as
oportunidades. Nosso objetivo é desper-
tar na equipe o protagonismo de cada
um para o crescimento da empresa”,
completa o Gerente Nacional de Vendas
da UCBVet, Claudinei Pereira.

A convencao também premiou os profissionais destaque e langou produto para caes.

"

Na Convengao, também foram pre-
miados os profissionais que mais se
destacaram na campanha de vendas
do primeiro semestre deste ano. Os
vencedores ganharam uma viagem
com acompanhante para a Oktober-
fest, em Blumenau (SC). A entrega
dos prémios foi marcada pela emo-
cao com a participacao de familiares
dos premiados por meio de videos
surpresas e cartas.

Lancamento de produto para pet -
Durante a Convencao 2019 | 2020,
foi feito o lancamento do Therax
Plus, vermifugo de amplo espectro
de acéo indicado para cées, palata-
vel sabor carne, que auxilia na pre-
vengao de zoonozes. Therax Plus
pode ser administrado a filhotes a
partir da segunda semana de idade
e em cadelas gestantes. A absorcao
intestinal do animal é rapida e a con-
centragdo maxima é de 4 a 6 horas
apos a administragdo, comegando a
agir em 24 horas. Rl
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Dynamic Mindset - As ideias que
instigam e transformam

Instituto nasce para construir pontes entre empresas, pessoas e negocios, por meio de
artigos, videos, entrevistas, debates, eventos, formacao e workshops

L

(11 .
Novas tecnologias

que podem pereeber,
aprender e raciocinar
para estender a
capacidade das pessoas
e organizacoes”
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‘Meet-up New Directions Dynamic Mindset’ p:

oze pensadores escrevendo,

postando, debatendo ideias,

conjecturas, inovagoes, olhares
diferentes sobre tudo, sobre todos. E
viajando o Brasil. S6 querem ajudar a
gerar o novo, arejado em cada indivi-
duo que se permita abordagens revo-
lucionarias, principalmente sobre socie-
dade, inovacao, empreendedorismo e
lideranca. Esta é a mola propulsora do
Instituto Dynamic Mindset, que nasceu
para ajudar a construir as pontes ne-
cessérias para todos serem e agirem no
estado dindmico das coisas, dos negé-
cios, da sociedade e, principalmente,
dos individuos. Para além de artigos,
videos, entrevistas, debates, eventos,
formacao e workshops. Proposta que
congregou Adriano Amui, Alessandro
Spiller, Cesar Leite, Cris Ljungmann,
Fabio Prieto, Leandra Zamboni, Leticia
Batistela, Patricia Knebel, Paula Olivei-
ra, Percival Puggina, Sebastiao Ventura
e Soraia Schutel. “E a isto que vamos
nos dedicar e colocar energia, tempo,
dinheiro, inteligéncia, emogao, dedica-
cao. Com isto em mente, convidamos
todos que se colocarem disponiveis
para erigirmos, juntos, passagens, co-
nhecimento, debates, capacitacao, en-
tre outras iniciativas as quais, sempre
amplamente sustentadas por especia-
listas em seus campos de atuacao — 0s
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ara executivos na capital paulista.

quais chamamos carinhosamente de
Mindsetters, nos permitam ver diferente
e além, para podermos ser e agir no
estado dindmico do admiravel mundo
novo que estamos iniciando a vivenciar
e a protagonizar”, resume 0 empreen-
dedor Adriano Amui, co-idealizador do
Instituto, que também & empreendedor
da Esfera, Invent, Deep Seed Solutions,
Portal dos Livreiros e FCA Strategy.
Além de mentor, professor, palestran-
te com foco em Planejamento Estra-
tégico, Estratégia Competitiva, Novos
Modelos de Negécios, Empreendedo-
rismo, Go-to-Market, Novos Negdcios,
Marketing, Design Thinking, Inovagao e
Transformagao Digital.

A primeira atividade veio em 14 de mar-
¢o deste ano, o ‘New Directions: Dyna-
mic Mindset #1’, no Sao Paulo Center,
na capital paulista. Um evento gratuito
e realizado com o intuito de reunir ami-
gos, empresarios, empreendedores,
executivos e qualquer profissional que
esteja aberto a debater e evoluir em
um ambiente democrético. Apresen-
tagbes de Adriano Maluf Amui, Maha
Mamo, Cesar Leite, Juliano Prado, Ro-
drigo Lamin e Marco Dalpozzo sobre
tecnologia, inovacéo, novos modelos
de negdcios, resiliéncia e foco. O for-
mato € simples: doze minutos por pa-

Apresentacdo de Adriano Amui no New Directions Dynamic Mindset #1°,
em Sao Paulo.

lestrante, depois debate aberto a todos
participantes e, por fim, um tempo para
conversar com o palestrante que vocé
quiser, em pequenos grupos. O evento
recebeu 162 pessoas, heterogeneidade
fabulosa em termos de perfil de empre-
sas, nivel hierarquico e &rea de atuacéo.
‘A mescla de pessoas que, juntas, re-
presentam nossa forga a partir da diver-
sidade”, comemorou Adriano.

Depois, veio 0 Dynamic Mindset #2, em
julho, no Instituto Ling, em Porto Ale-
gre (RS). Desta vez, 260 presentes € 0
lancamento do livro ‘Dynamic Mindset'.
“Foi fantastico poder reunir um grupo
de pessoas espetaculares. E refletindo
nos dias subsequentes, tive a absoluta
confirmagao de que da diversidade e
distingdo dentre cada um de nds temos
nossa virtude e forga. Por isto, estimulei-
-os fortemente a fomentar novos con-
tatos, negdcios e amizades”, avaliou
Adriano Amui.

Em outubro, uma nova acao. O ‘Meet-
-up New Directions: Dynamic Mindset’,
apresentagao de Roberto Prado, da
Microsoft Brasil, em Sao Paulo, para
grandes executivos, como Ariel Mafi,
Vice-Presidente da Area de Ruminantes
da DSM no Brasil. A palestra destacou
como sinergia e alinhamento podem re
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Carldo (Publique), Ariel Maffi (DSM), Luiz Claudio Azevedo (Neovia Total Alimentos) e Adriano Amui.

Roberto Prado e Carldo da Publique

‘Seja apaixonado e
ousado. Continue sempre
aprendendo. Vocé para
de fazer coisas Uteis se
VOCé nao aprende”

almente fazer a diferenca entre ganhar
e perder. E as principais caracteristicas
da quarta revolugao industrial que vive-
mos hoje, a digital, depois da ‘Era do
Vapor', ‘Era da eletricidade’ e ‘Era da
Tl e Eletronica’. “Quantas coisas vocé
pode fazer em menos de dois segun-
dos? Agora, a velocidade da mudanca
e a transformagéo das pessoas sao 0s
dois principais vetores. E as empresas
mudaram muito. Basta comparar uma
Volksvagen de 1997 com a Apple de
hoje. Existe um novo conceito empresa-

rial: ndo se respeita a tradicao e sim a
inovagao”, destacou.

Roberto também expds a visdo de mun-
do e as principais agbes da Microsoft e
de seu CEO, Satya Nadella. "A missao é
dar poder a cada pessoa e cada orga-
nizacdo no mundo para elas conquista-
rem mais. Nosso CEO afirma que deve-
mos comegar com cultura e lideranca.
E a estratégia é construir as melhores
plataformas e os servicos de produti-
vidade. Mudar a linguagem, o pensa-
mento e as acgdes. Viver a experiéncia
do cliente. Antecipar e superar expec-
tativas. Ter uma experiéncia fluida”, su-
geriu. A Microsoft também investe hoje
US$5 bilhdes na Internet das Coisas. O
objetivo é dar a todo cliente a capaci-
dade de transformar seus negocios e o
mundo em larga escala, com solugdes
conectadas. “E estamos desenvolven-
do Inteligéncia Artificial para que as
pessoas e as instituicbes sigam resol-
vendo o0s problemas mais urgentes da
nossa sociedade e nossa economia’,
concluiu Roberto Prado. R
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Agroquimicos, agrotoxicos ou pesticidas?

... Lemos & Oshiai Consultoria | Opinido

Afinal de contas, esses produtos séo vildes ou herois do Agro?

liberagdo de 262 agrotoxicos

entre janeiro e julho de 2018

ausou polémica devido ao cres-
cimento de 10% em relacdo ao mesmo
periodo de 2017, além da questdo da
quantidade aplicada e dos beneficios
e maleficios a salde da populagéo. O
crescimento de registros foi justificado
pela ministra da Agricultura, Pecuéria e
Abastecimento (MAPA), Tereza Cristina,
como um esforco para acelerar o pro-
cesso de aprovacao ou nao de produtos.
Atualmente, esta processualistica ainda
€ lenta no Brasil (10 anos), enquanto na
Uniao Europeia e nos Estados Unidos o
prazo maximo é de trés anos.

Vale salientar que melhorar os nossos
processos internos significa ter acesso
a produtos mais modernos e melhores
para 0 nosso agronegdcio. Quanto a
questdo do consumo destes produtos,
apesar das especulagdes e polémicas a
respeito, os nUmeros médios colocam o
Brasil na 442 posi¢cédo no ranking mun-
dial de utilizagdo em termos de Kg/hec-
tare, o que significa 4,31kg, enquanto
a China apresenta 13,06 Kg/hectare, a
Bélgica, 6,89 Kg/hectare, e a Suiga, 5,07
Kg/hectare, de acordo com os dados
da Organizacdo das Nagdes Unidas
para a Agricultura (FAO).

Isso ndo quer dizer que a utilizagao
destes quimicos nao possa ser melhor
empregada pelos agricultores no Bra-
sil, dependendo ou n&o da questao
da aprovagao de produtos, por meio
de novas formas de utilizagdo. O uso
de pesticidas, segundo a nova Lei dos
Agrotoxicos (6.299/02) aprovada em ju-
nho de 2018, que é usado mundialmen-
te, independentemente da preocupagao
de ordem publica, responsavel pelo pa-
recer de registro de um novo produto,
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devera passar dos 10 anos para dois
anos. Cabe aos produtores a tarefa de
realizar a aplicagdo de maneira correta,
seguindo as normas de uso indicadas
pelo fabricante e instruidos pelas em-
presas de revenda autorizadas. Assim
como garantir 0 uso de equipamentos
de protecéo individual (EPIs) no campo,
a fim de proteger os profissionais que
estao envolvidos no processo da apli-
cacao e estocagem dos produtos em
funcéo do risco de intoxicacao.

Questdes de produtividade x toxicidade
séo também enderecadas como po-
lémicas, pois, além de mobilizarem as
empresas envolvidas na cadeia e os
produtores rurais, tém sensibilizado a
populagao consumidora. E, neste caso,
¢é importante que a informagéo seja dis-
seminada de maneira correta quanto
aos beneficios e maleficios do uso de
agroquimicos, agrotoxicos ou pestici-
das agricolas, bem como a falta deles.
Afinal, a responsabilidade ndo esta
apenas em adotar produtos com baixo
risco as condigbes das plantas, dos
animais, da manutencao da terra e que
nao causem danos a salde em longo
prazo, mas também como a opgao por
nao uséa-los afeta a produtividade e
expde a populacdo a outras questdes
de salde publica em razdo da falta de
prevencao contra pragas que podem
destruir plantagdes, contaminar carnes,
criar barreiras ao comércio, contaminar
solos e agua, caso nao sejam tratados
com os devidos “remédios”.

A polémica segue na midia e nas redes
sociais, mas a desinformagéo é a raiz
do problema em questdo. Caberia as
empresas desenvolvedoras mobiliza-
rem-se para informar sobre questoes
basicas de seus produtos e, ainda,

comprometerem-se com a dissemi-
nacao da sua forma de uso. Mas nao
basta que elas fagam a sua “licdo de
casa”, pois esse € um tema pertinente
a outros elos das cadeias agroindus-
triais, bem como ao proprio governo,
que precisa se manter sempre a fren-
te da comunicacao com seus diversos
publicos, e ndo apenas reagir aos “ata-
ques” muitas vezes impertinentes. R

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

Jogi Humberto Oshiai: Sécio da Lemos
Oshiai Consultoria e Assessoria e da Stark
Capital e Diretor de Assuntos Publicos
do escritérioc de advogados europeus
FratiniVergano  (Bruxelas), além de ser
Pesquisador ~ Associado da  FZEA/USP
e colunista das revistas especializadas
em proteina animal e Agrorevenda. Pos-
Graduagdo em Comércio Internacional pela
Universidade Livre de Bruxelas, Mestrado em
Politica Internacional pela Universidade Livre
de Bruxelas e MBA pela Solvay Business
School  Economics and  Management,
Bruxelas. j.oshiai@e-loconsultoria.com
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Revenda e Distribuicao - Uma revolucao
em andamento

Aquisicoes, incorporagoes, operacoes de commodities agricolas e defensivos, lojas proprias.
2019 foi um ano intenso como nenhum outro

odos do segmento falam. Os ne-

gbcios nacionais e internacionais

prosseguem. O mundo do Agro,
das revendas, dos distribuidores de
insumos agropecuarios e veterinarios,
dos graos, nao para de surpreender. E
0 segmento de revendas e distribuicao
de insumos esta fechando mais um ano
de intensos investimentos estrangeiros
no Brasil. As negociagdes mais tradicio-
nais, de adquirir parte ou totalidade de
empresas e redes de lojas nacionais,
seguiram firmes neste segundo semes-
tre. Para ampliar a capacidade de obter
graos, a multinacional americana Bunge
comprou 30% da revenda de insumos
gaucha Agrofel, empreendimento que
também origina por ano mais de um mi-
Ihdo de toneladas de graos, entre soja,
milho e trigo. Na safra 2019/2020, o Rio
Grande do Sul deve disputar com o Pa-
rané o posto de segundo produtor bra-
sileiro de soja. E o segmento é um dos

principais negécios da Bunge no Brasil,
pais que é o maior exportador global de
soja e 0 segundo em milho. “Queremos
unir o amplo relacionamento e a exper-
tise da Agrofel com produtores locais
a nossa gestdo logistica e capacidade
existente de originagao no Brasil”, expli-
ca o presidente de Operagdes Globais
da Bunge, Raul Padilla. A Agrofel atua
ha 42 anos com 15 mil agricultores,
apoiada por 38 unidades, entre arma-
zéns e lojas, com capacidade estatica
combinada de quase 450 mil toneladas,
além de 470 profissionais. ‘A transa-
cao maximiza oportunidades para as
duas empresas expandirem suas atu-
acoes no Rio Grande do Sul. A Bunge
tem experiéncia em gestédo de risco e
capacidade logistica completa, e con-
tar com essa expertise nos coloca em
outro patamar no mercado de graos do
Pais”, acrescenta Wilson Ferrarin, presi-
dente do Conselho da Agrofel. O grupo

Raul Padilha, CEO da Bunge - Unir o relacionamento e
a expertise da Agrofel com a nossa gestéo logistica.

brasileiro ainda trabalha com revendas
de maquinas e equipamentos agricolas,
financiamento para o agronegocio e
producao de graos em quatro fazendas
em Mato Grosso. Estes negécios nao
fazem parte do acordo com a Bunge.

Ainda na seara internacional dos graos,

uma movimentacao de peso uniu a
Glencore Agriculture Limited, como par-

set/out 2019

ceiro integral, a poténcias como ADM,
Bunge, Cargill, COFCO e LDC. O grupo
€ destaque nas operacbes de commo-
dities agricolas em todo o mundo. A
chegada do soécio especializado em
solugbes tecnoldgicas e de dados tem
0 objetivo de criar solugdes digitais e
automatizar processos apés a negocia-
¢ao de graos e oleaginosas, reduzindo
0s custos para movimentar produtos
agricolas e alimenticios ao redor do
planeta. O grupo prepara o langamento
da nova plataforma para o segundo se-
mestre de 2020 e o Brasil é chave deste
investimento, pois eles pretendem fazer
remessas internacionais de soja a gra-
nel do nosso pais para a China. “Esses
avancos permitirao um desempenho
mais eficiente e eficaz. E os beneficios
serao sentidos pelas empresas de to-
dos os portes, em todos os paises ao
longo da cadeia de valor apds a nego-
ciacao”, resume David Mattiske, CEO
da Glencore Agriculture Limited.

E as novidades nao ficaram por ai. Até
dezembro, os érgéaos reguladores deve-
rao aprovar a transferéncia do controle
da operagao Nufarm na América do Sul
para a Sumitomo Chemical, também
anunciada em setembro. A Sumitomo
adquiriu as unidades da Nufarm Ar-
gentina, Nufarm Brasil, Nufarm Chile e
Nufarm Colémbia, pelo valor de 1,118
bilhdo de dolares australianos. As duas
empresas vinham atuando em parce-
ria na América do Sul nos ultimos oito
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anos, principalmente no Brasil. A Su-
mitomo conta com um excelente por-
tfélio de produtos, além de um pipeline
robusto, com abrangéncia nos mais
importantes segmentos de mercado. A
Nufarm atua ha mais de 100 anos no
agronegocio. Sediada em Melbourne
(Australia), mantém no Brasil uma uni-
dade fabril em Maracanau (CE), um
escritério em S&o Paulo (SP) e oito cen-
tros de distribuigao. Uma estrutura que
reline 160 profissionais de Vendas, Ma-
rketing e Desenvolvimento.

Outra aposta certa em evolugdo ¢é a
digitalizacgao,
novos socios ‘verde-amarelos’. Conhe-

que também embala

cida pelo amplo portfélio de produtos
pds-patentes e bioldgicos para prote-
¢ao de cultivos agricolas, a CCAB Agro
inicia os investimentos na area de agri-
cultura digital e de precisao fechando
uma parceria com a Geodrone, em-
presa de pesquisa, monitoramento e
processamento de dados digitais em
agropecuaria, hoje presente em mais
de 600 mil hectares de lavouras no
Matopiba (Maranh&o, Tocantins, Piauf
e Bahia), além do Rio Grande do Sul e
de Goias. O resultado desse encontro
vai se chamar CCAB Digital - Powered
by Geodrone e j4 nasce com félego
para chegar a todo o territério nacio-
nal. Os segmentos da chamada ‘smart
agri' sao prioridades de investimentos
da companhia, orientada pelos seus

acionistas: 21 cooperativas de produ-

= -

Jones Yasuda, CEO CCAB Agro - Nao é seguir uma.tendéncia de mercado. Prospectamos

investimentos relevantes para o acinista.

tores rurais de alimentos e fibras téx-
teis. Juntas, elas representam cerca de
55 mil agricultores no Brasil.

“Nao se trata de seguir uma tendéncia
de mercado. Nés prospectamos inves-
timentos realmente relevantes para o
acionista, que, ao mesmo tempo, é o
nosso cliente. A escolha pela Geodrone
se deu pela comprovada eficacia dos
servicos oferecidos, a aplicabilidade da
tecnologia e a idoneidade do parceiro,
hoje baseado no oeste da Bahia, mas
com atuagdo nos grandes polos de
produgdo agricola do Pais”, conta Jo-
nes Yasuda, CEO da CCAB Agro. As
solugdes digitais serao comercializadas
pela CCAB para sua base de clientes ja
nesta safra 2019-2020, no Matopiba. A
CCAB avaliara a expansao da cobertura
dos servicos para outras regides j& para
a proxima safra.

“No futuro, pretendemos adicionar novas
aplicagbes a plataforma, de acordo com
a demanda dos agricultores. Nosso ob-
jetivo é sermos validadores de tecnolo-
gias realmente Uteis para o negécio dos
nossos clientes”, afirma Fabio Marques,
gerente de Desenvolvimento de Novos
Negdcios da CCAB Agro. A Geodrone
fornece servigos de previsao do tempo
e agricultura de precisdo, além de mo-
dalidades diversas de monitoramento,
como o de méaguinas em campo, pragas
e doencas e voos de drone.

“O processamento das informagbes e
o diagnostico corretos sdo a diferenga
entre uma boa e uma ma deciséo. A
capacidade de dar essa reposta rapi-
da e completa é o nosso diferencial”,
sintetiza o empresario e fundador da
Geodrone, Ricardo Reis. A Geodrone
conta com uma base de dados forma-
da por uma rede de mais de 3,3 mil
pluvibmetros na regido do Matopiba, o
que potencializa o nivel de acerto nas
previsdes climaticas.
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Bernardo Fabiani - Investir em tecnologia é a Ginica
saida para aumentar a produgdo brasileira no Agro.

E justamente a partir desse roteiro que
devem nascer as futuras noticias envol-
vendo aquisigoes e parcerias do Agro
Brasil, sejam das fazendas ou das lojas
que comercializam solugdes tecnoldgi-
cas para aumento de margens e resul-
tados ao produtor rural. “Investir em tec-
nologia é a Unica saida para aumentar
a producéo brasileira de gréos, carnes
e outros produtos agropecudrios. Isso ja
foi demonstrado pela Embrapa, cujo bri-
lhante trabalho contribuiu para aumentar
a producao de graos brasileira em mais
de 600% entre 1975 e 2017, enquanto
a area plantada neste mesmo periodo
apenas dobrou”, sintetiza Bernardo Fa-
biani, diretor de tecnologia da TerraMag-
na. A agrotech brasileira atua na mitiga-
¢do de riscos do agronegdécio e acaba
de receber um aporte de R$ 2 milhdes
de um grupo liderado pela The Yield
Lab, especializado em agtechs e que
possui aportes na Argentina, no Peru e
no Chile. A TerraMagna é o seu primei-
ro investimento no Brasil. Desde a sua
criagao, a TerraMagna ja levantou mais
de R$ 700 mil de investidores anjo e fun-
dos. Desde o inicio da operacao, a star-
tup brasileira ja monitorou mais de 10
mil fazendas, que correspondem a mais
de R$ 5 bilhdes em penhor agricola. Até
o momento, tiveram 0% de inadimplén-
cia nas operacdes. ‘Até o final da safra

2019/2020, queremos dobrar o volume
financiado monitorado. E oferecer novos
recursos que tragam ainda mais segu-
ranga ao processo de concessao de
crédito. Expandindo as atividades dire-
tamente relacionadas aos profissionais
que atuam conosco no campo, garan-
timos resultados a producéo”, resume
Bernardo Fabiani.

Outro exemplo bem ‘moderninho’ mira
diretamente a mesa de jantar da fami-
lia brasileira. O GenesisGroup, empresa
especializada em solugdes em testes,
inspecOes, certificacdo e rastreabilida-
de na cadeia agroalimentar, abocanhou
o laboratério AgroSafety, de Santa Bar-
bara D'Oeste (SP), com treze anos de
mercado em andlises independentes,
altamente tecnolégicas, dentro das ca-
deias agricola, animal e ambiental. “Ofe-
recemos um amplo portfélio de analises,
contando com o respaldo de importan-
tes certificacoes e acreditacbes”, explica
o diretor Adauto da Silva.

Uma aposta no futuro de um planeta exi-
gente quando o assunto é matar a fome.
“O mercado e o consumidor estao mais
atentos a aspectos de qualidade e de
seguranga alimentar, o que impulsiona
processos mais eficientes, com o uso
de novas tecnologias, a custos meno-
res e tendo como parametro decisivo
a reducédo dos impactos ambientais. O
AgroSafety utiliza a mais moderna tecno-
logia de andlises disponivel e tem o res-
peito das empresas e da comunidade
cientifica. Investimos para sermos lide-
res em testes, inspecoes, certificacéo e
rastreabilidade na cadeia agroalimentar
na América Latina. Do campo a mesa,
as andlises laboratoriais sdo fundamen-
tais em termos de segurancga alimentar.
E esta demanda dentro do grupo tem
crescido significativamente. Afinal, esta-
mos falando do alimento que chega a
nossa mesa”, ressalta Nelson Bechara,
presidente do GenesisGroup.

-
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Nasce o ‘Modelo Syngenta’ de comércio

A Atua Agro é uma ‘loja escola’ propria, que vai oferecer produtos, servigos agricolas e, ainda,
difundir conhecimentos e informacdes para modernizar o setor

s gigantes do agronegdécio

mundial nao querem apenas

investir na terceira poténcia
agropecuaria do planeta. Eles querem
transformar o modelo de oferecer no-
vas tecnologias as propriedades e atu-
ar com dinamismo na implementacao
de novas tecnologias do Agro Brasil.
Um belo exemplo disso é a gigante
Syngenta, que, em um novo passo
dentro do Pals, inaugurou a primeira
loja, localizada em ljui (RS), com a
marca ‘Atua Agro”. A ideia principal
do novo conceito é utilizar o espago
nao s6 para comercializar, mas tam-
bém para aprofundar o entendimento
sobre as necessidades dos agriculto-
res locais, aperfeicoando a oferta ao
longo do tempo. E, também, ser um
posto avangado de modernizagao do
agro, com ideias que serao utilizadas
em larga escala pelos canais de dis-
tribuicdo da companhia, implemen-
tando melhores praticas e resultados
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Jon Parr, Presidente Global, e André Savino, Diretor de Marketing Brasil, da Syngenta.

para todos os parceiros. A inaugura-
¢ao contou com a presenca de quatro
executivos da Syngenta: Jon Parr, Pre-
sidente Global da divisao de protecéo
de cultivos; Valdemar Fischer, Diretor
Regional da América Latina; Luciano
Daher, Diretor Comercial; e André Sa-
vino, Diretor de Marketing, que desta-
caram as estratégias e os objetivos da
empresa com 0 novo canal de vendas
e relacionamento.

“Em um ambiente cada vez mais de-
safiador, que envolve a consolidacao
do mercado, mudancas no perfil do
produtor e regides com alto potencial
ainda a ser alcancado sobre a cober-
tura de &rea, a Syngenta adotou uma
estratégia ambiciosa, alinhada ao seu
DNA inovador, para fortalecer e garan-
tir o crescimento: abrir lojas proprias”,
explica André Savino, Diretor de Marke-
ting da Syngenta no Brasil. Para o exe-
cutivo, o local para receber a Atua Agro

foi definido estritamente com base na
identificacao de baixa cobertura pela
rede, em uma regiao com grande po-
tencial agricola. “E importante frisar que
a estratégia da Syngenta ndo mudou:
seguimos com o objetivo de fortalecer
nossa rede de distribuicdo atual, com
canais que nos deem alta reciprocida-
de e fidelidade”.

A loja tem o objetivo de ser uma difu-
sora de conhecimento e informacoes,
tanto técnicos quanto de mercado. Por
isso, comportara uma estrutura para
palestras, eventos e troca de experién-
cias. O espago contard com portfélio
completo, com a comercializagdo de
defensivos agricolas (Syngenta e Ada-
ma), sementes (Syngenta e Nidera),
fertilizantes foliares e adubo, por meio
da parceria com Stoller, Mosaic, Cofco
e Yara. Além disso, a Strider e a Far-
mShots vao ofertar servicos de gestao
e tecnologia digitais para o campo. ‘A
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Valdemar Fischer, Presidente da Syngenta América Latina.

—
Luciano Daher, Diretor Comercial da Syngenta Brasil - A
Atua Agro nasce com a missao de buscar o Sucesso
do agricultor.

Atua Agro nasce com uma missao: O
sucesso do agricultor. Estamos buscan-
do oferecer um ambiente que promova
a inovacao em servicos, tecnologia, mo-
delo de atendimento diferenciado e por-
tfélio robusto”, destaca Luciano Daher.

A Syngenta é uma empresa lider no
segmento agricola e mantém 28 mil
funcionarios em mais de 90 paises,
trabalhando para transformar o plantio
e 0 manejo dos cultivos. Por meio de
parcerias, colaboragdes e o ‘The Good
Growth Plan’ (Plano de Agricultura Sus-
tentavel), tem como objetivo aumentar
a produtividade nas fazendas, resgatar
terras da degradacgao, promover a bio-

diversidade e revitalizar comunidades
rurais. E os parceiros alinhados para
a entrada da Atua Agro sao pecas-
-chaves, escolhidos a dedo para obter
o6timos resultados.

“Séo duas empresas com propostas
semelhantes, importantes, totalmente
voltadas ao cliente, a inovagao. A Syn-
genta tem reputagao em protecao de
cultivos, trabalhando com uma penetra-
¢ao de mercado impar, genética e tra-
tamento de sementes. E a Stoller atua
forte nas plataformas de fortalecimento
da planta. Produtos voltados a fisiolo-
gia, nutricdo foliar e produtos biolégi-
cos. Proposta de enriquecer o potencial
da planta, seu fortalecimento. O casa-
mento das duas empresas € Sucesso
certo, com atuacdes complementares.
O produtor pode ter certeza de que vai
ganhar bastante. Vamos entender o que
cada empresario rural precisa, agregar
valor ao negécio dele. E tudo com base
em Ciéncia, uma marca importante da
nossa empresa, que vai completar 50
anos em 2020, afirma Roberto Risolia,
Head de Marketing da multinacional
Stoller, empresa americana com sede
em Huston e que chegou ao Brasil
desde o comego das atividades, ha 47
anos. “Nosso fundador, Jerry, ja sabia
que a nutricao de plantas, os inoculan-
tes e os biologicos fariam uma revolu-
cao na agricultura brasileira. Por isso
somos t&o sélidos no mercado. Agregar
conhecimento como grande valor. Nos-
sa base ¢ feita de cientistas, o Jerry era
cientista. E assim construiu a empresa.
Esta &€ uma parceria de peso e estou
certo de que vai render muitos frutos.
Syngenta e Stoller, um posicionamento
muito sélido de oferta de valor em lon-
go prazo”, confirma Risolia.

Marcio Tortorelli, Gerente Nacional de
Vendas da Mosaic, outra parceira na
loja de ljuf, destaca as mudancas na
atuacdo da distribuicao brasileira nos

Ultimos anos. ‘A iniciativa da Syngenta
marca a entrada de uma grande em-
presa de quimico de um jeito diferen-
te no segmento, fazendo aliancas com
empresas de sementes, fertilizantes,
foliares. Tudo para levar ao agricultor
solugbes cada vez mais inovadoras,
que melhorem a rentabilidade do pro-
dutor”, aponta. A Mosaic é uma grande
mineradora mundial de fosforo e potas-
sio, comprou ativos da Vale na parte de
fertilizantes no Brasil, e vem investindo
para levar solugbes ao segmento com
um portfélio grande nesta area. “E um
setor que apresenta poucas inovagoes
e nos estamos puxando essas propos-
tas, com criacao e performance que
tragam mais produtividade aos empre-
endimentos”, justifica.

E colocar o produtor no centro de tudo
¢ justamente a ideia da Yara Brasil Fer-
tilizantes, que também fincou os pés na
Atua Agro. Joao Benetti, Diretor Comer-
cial da empresa, profissional com 25
anos de casa e que concentra as ativi-
dades do setor em metade do Brasil e
no Paraguai, explica que a lara é lider
mundial em protecao de plantas, ven-
dendo conhecimento, tecnologia, tudo
0 que se relaciona a nutricao do seg-
mento. “A Syngenta mostra o compro-
misso firmado com o produtor, € com
a lara também é assim. Pesquisamos,
desenvolvemos, mas sé depois de ouvir
o agricultor, procurando atender todas
as necessidades dele. Pretendemos le-
var conhecimento ao campo e essa loja
traz este conceito, € um projeto que vai
ter bastante sucesso. O objetivo é extrair
das culturas o méaximo de potencial. A
lara tem programas para extrair isso de
soja, por exemplo. Com uma linha de
fertilizantes, em que cada graozinho tem
oito nutrientes, usados na mesma aplica-
cao. Depois, complementamos com nu-
tricao foliar. E mais tecnologia, producao
e simplicidade. Eo que traz 0 sucesso
aos projetos”, sentencia Joao Benetti. Rl
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opiniao

huvas fortes, geadas, inunda-

¢oes e periodos de seca exces-

siva podem colocar fim ao in-
vestimento dos agricultores. Felizmente,
para resolver tais problemas, podemos
contar com a protegdo de um Seguro
Rural, que dispde de diversas modalida-
des e coberturas.

De modo geral, esse seguro abrange
grandes e médios agricultores. Toda-
via, os produtores menores nao ficam
sem sua protegao, pois 0 governo pro-
porciona alguns programas de incenti-
vo a fim de auxilié-los, cobrindo os da-
nos de fenébmenos da natureza, pragas
nas plantagcdes ou doencas que atin-
jam o rebanho.

0 que é o Seguro Rural
Ele &€ um instrumento de protecédo ao
produtor contra perdas ocasionadas
por diversos fatores, como as ques-
tdes climéaticas que possam prejudicar
a sua lavoura. Além disso, dependen-
do da modalidade, pode abranger a
atividade pecuaria, o patriménio do
produtor, risco de morte do produtor e
crédito para comercializacéo.

Caso acontega algo que afete as plan-
tagdes e o0 gado, o agricultor ndo fica
na mao, pois ele pode recuperar o
que havia sido investido. Essa é uma
forma de minimizar os prejuizos ines-
perados pelo produtor, fomentando a
continuidade do empreendimento no
setor agricola.
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Seguro Rural para agricultores

ool ,--'

Programas do governo para a
atividade rural
O governo, no intuito de incentivar o pe-

queno e medio produtor, oferece alguns
programas que possuem certas seme-
lhancas com um seguro privado.

O Proagro é custeado por recursos da
Unido e por espécies de contribuicoes
(chamadas de prémios) que os agri-
cultores pagam. Por ser parte de uma
politica publica, ndo tem apdlice nem é
regulamentado pela Susep. O produtor
rural contrata um financiamento de cré-
dito agricola para custeio, que o protege
de estragos causados por chuvas, se-
cas, pragas e doencas no rebanho.

Ja o PSR, Programa de Subvencéo ao
Prémio do Seguro Rural, proporciona
diminuicao de 35% a 60% do custo do
seguro. Ao ser concedido ao produtor,
ele paga somente o valor corresponden-
te ao que sobrou da dedugao realizada
pela seguradora.

De acordo com o Ministério da Agricul-
tura, Pecuéria e Abastecimento (MAPA),
que é responsavel pelo programa, o
beneficiario nao podera ter nenhuma
espécie de divida com a Uniéo e suas
entidades, se quiser fazer a contratagao.

As modalidades do Seguro Rural
Ele pode abarcar diversas modalidades,
propiciando protecdo a todos os pro-
cessos de produgao, como plantio, vida
da plantagdo, colheita, armazenagem
de produtos e seu processamento:

* Seguro agricola;

* Seguro pecuario;

» Seguro aquicola;

e Seguro de benfeitorias e produtos
agropecuarios;

* Seguro de penhor rural;

* Seguro de florestas;

* Seguro de vida do produtor rural;

» Seguro de cédula do produto rural.

As vantagens do Seguro Rural
O contrato do seguro garante maior es-
tabilidade econémica aos produtores, in-
centiva a geragao de emprego no ramo,
estimula o investimento de tecnologias,
diminui os riscos inerentes a atividade no
campo, evita o éxito rural (colaborando
para a expansao da economia no setor),
restringe a inadimpléncia de agricultores
com instituicoes financeiras e viabiliza a
indenizacéo por danos (facilitando o rein-
vestimento na agricultura e na pecuaria).
Dessa forma, o Seguro Rural, seja pri-
vado ou por programas do governo, é
uma forma de garantir maior protecao
ao agricultor, propiciando muitas facili-
dades que sao maiores que o custo da
sua contratagao. Rl

Dr. Caius Godoy

E advogado especialista em Agronegécios
na AgroBox Advocacia em Agronegacios.
E-mail: caius.godoy@agroboxadv.com.br
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Gestao e tecnologia sao aliados
do Novo Agro

E preciso que os agrogestores acreditem na tecnologia, mas também invistam fortemente
em exceléncia operacional

setor do agronegécio, que

representa uma fatia impor-

tante do Produto Interno Bru-
to (PIB) nacional, tem recebido impor-
tantes transformacdes em tecnologia
nos Ultimos anos. Os dados de um
levantamento feito pela Comissao
Brasileira de Agricultura de Precisao
(CBAP) comprovam isso. Segundo o
estudo, 67% das propriedades agri-

colas brasileiras adotaram alguma
inovacdo, dentro ou fora do campo.
Dentre essas tecnologias, estao ferra-
mentas e softwares para controle da
gestdo da producéo animal e, tam-
bém, a automatizagdo de processos
que envolvem documentagao.

Certificacao de origem, agricultura
de precisao, rastreabilidade. Estes

sdo termos que nao podem ser ig-
norados pelos gestores do agrone-
goécio. Se o campo apresenta boas
possibilidades, também é nele que
h& mais espacgo para as tecnolo-
gias de ponta. Capazes de dar mais
previsibilidade e aumentar a produ-
tividade no Agribusiness, essas fer-
ramentas precisam ainda agregar
qualidade de gestao.
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Adequacéo ao mercado mundial - Por
outro lado, o setor vive o desafio cons-
tante da adaptagcado ao mercado mun-
dial. A agropecuéaria responde por quase
metade das exportacdes nacionais. 1sso
significa atender a diferentes exigéncias
internacionais para garantir a qualidade
dos produtos. Também significa buscar
altos padroes de competitividade, com
planejamento estratégico e redugdo de
custos. No agronegdcio, esses aspectos
envolvem estudos de clima, solo, geor-
referenciamento, biogenética, gestdo de
agua e energia, dentre outros aspectos.
Se 0 setor se expandiu a partir de conhe-
cimentos tradicionais, hoje é a ciéncia
que oportuniza sua profissionalizagao.
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Integracao de tecnologias em prol da
agricultura - Estamos, atualmente, in-
seridos em um ciclo de convergéncia
muito grande entre diferentes tecnolo-
gias, como a biotecnologia, a tecnolo-
gia da informacéo, a nanotecnologia e
a ciéncia cognitiva. Todas elas, integra-
das, permitirdao que a agricultura fique
mais digital, informatizada e tecnifica-
da. Ou seja, aquilo que parecia perten-
cer a um futuro distante, como monito-
rar tudo o que acontece na fazenda por
meio de um tablet, tornar-se-a coisa do
presente. Além disso, as ferramentas
de consultorias presenciais, a distan-
cia, ou os aplicativos digitais, vao se
complementar e um nao vivera sem

o outro. Por isso, indicamos que vocé
procure enxerga-los como ferramentas
integradas que se complementam e
contribuem para que sua propriedade
rural alcance o crescimento esperado.

Boom dos aplicativos que ajudam no
controle da propriedade rural - Seja na
versao para smartphone ou tablet, os
aplicativos rurais, que também podem
ser chamados de apps do agro, estao
se tornando cada vez mais Uteis no
ambiente rural. Eles possibilitam que
empresarios rurais desempenhem di-
versas atividades no campo, facilitando
e agilizando os processos de gestao
das fazendas. Sao aplicativos que aju-
dam no gerenciamento do controle de
pragas, na selegao de hibridos a serem
plantados, na escolha da semente e
no gerenciamento do sistema de adu-
bacéo, tudo isso interligado a drones
e fotos de satélite, com o objetivo de
contribuir para que o agricultor tenha
um maior crescimento de sua produti-
vidade. Por esse motivo, eles também
séo considerados uma das tendéncias
para 2019.

Concluséo - Conciliar todos esses fa-
tores — tecnologia, gestao e mercado
— é o0 que acreditamos ser o melhor
caminho para o desenvolvimento do
agronegocio nacional. Para tanto, é
preciso que 0s agrogestores acreditem
na tecnologia, mas também invistam
fortemente em exceléncia operacional.
Se néo for assim, muito dinheiro pode
ser ‘enterrado’, sem que renda uma
boa produtividade. Rl

MPrado

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

Um periodo chamado Historia!

Um més didatico, revelador e que serve de licao para todos os agentes do Agro Brasil no futuro

uitas vezes, nNosso espago

mensal de discussao apre-

senta trinta dias com varia-
veis que nao dao muito trabalho. Efe-
tivamente, nao foi o caso de agosto.
Um periodo que merece a reflexdo de
todos os agentes do Agronegécio do
Brasil e do mundo. Crescimento me-
nor, EUA x China, Argentina, Amazbnia,
acordo com a Suica, petréleo, cambio,
precos, muita coisa.

US$ 300 bilndes em bens importados
da China para serem taxados pelos
EUA em 10%, o que levou o Governo
Chinés a desvalorizar sua moeda. O
problema deve continuar, pois 2020 é
ano eleitoral americano e o tema agra-
da parte dos eleitores de Trump, ape-
sar da sua perda de popularidade junto
aos produtores rurais. O Brasil ganha
nas exportacdes, mas perde na redu-
cao esperada da taxa de crescimento
da economia mundial e com a maior
inseguranca e 0s riscos nos precos do
petréleo. Para a Federagcao das Indus-
trias do Estado de S&o Paulo (FIESP), o
contencioso vai elevar as nossas expor-
tacbes de commodities, pois as tarifas
colocadas sobre as exportagbes dos
EUA trazem deslocamento de merca-
dos para nés. No auge da nossa crise
ambiental, em 23 de agosto, a China
impOs tarifas retaliatérias em US$ 75
bilhdes de exportagdes dos EUA, para
as carnes, soja e algodao, abrindo mais
espago para a producao brasileira. Foi
um alento “no meio do fogo”.

Boa noticia foi o anuncio do acordo
entre o Mercosul e a Associagcao Eu-
ropeia de Livre Comércio (EFTA — Su-
ica, Noruega, Islandia e Liechtenstein),
favoravel ao Mercosul no Agro. Para a
Suiga, zeram tarifas em café torrado,

etanol, suco de laranja, frutas (meloes,
bananas, uvas frescas), vinhos etc.
Ha abertura de cotas para as carnes
e outros produtos. Poderdo exportar
para ndés mais chocolates, biscoitos,
queijos, cafés, confeitarias. O andncio
deste acordo foi outra sorte “no meio
do fogo”. Temos, também, boas chan-
ces de acordo com Singapura e Coreia
do Sul. No caso do acordo Mercosul x
Uniao Europeia, a Franca segue lide-
rando esforgos para boicoté-lo, usando
todo tipo de argumento. E mais ainda,
agora, o ambiental. Segue apoiada por
outros paises protecionistas da Europa.
Na economia brasileira, a despeito do
problema ambiental e das questoes po-
|émicas na Presidéncia, foi um alivio a
aprovacdo da Reforma da Previdéncia
na Camara e a rapidez de tramitagéo
no Senado. E o caminhar da Reforma
Tributaria. Alias, o protagonismo atual
do Legislativo me encanta e da forgca
a nossa democracia. Que assim seja,
pautando as reformas necessérias. As
novas previsdes do Boletim Focus para
a nossa economia trazem a taxa Se-
lic em 5% no final deste ano e 5,25%
no final do ano que vem. O IPCA, em
3,61% neste dezembro e 3,82% em de-
zembro de 2020. O PIB cresce 0,80%
neste ano e 2,1% em 2020. Finalmente,
o cambio fica em R$ 3,80 em dezembro
deste ano e R$ 3,81 em dezembro de
2020. Analistas acreditam que ele recua
dos atuais R$ 4,14 para R$ 3,80 e estou
com eles.

A ma noticia para o Brasil e o mundo fo-
ram as eleigcbes primérias na Argentina,
que desvalorizam fortemente o peso,
derrubam a Bolsa aqui e 14, e interferem
também no real, apesar de que, em
outros tempos, esta interferéncia seria
maior. Analistas dizem ser dificil reverter

este resultado e devemos ter a volta do
populismo de esquerda em noOsso vizi-
nho. Com isto, pode ser que os acor-
dos comerciais com a Uniao Europeia
e os EUA fiquem mais complicados. E
impressionante como a populagao se
encanta com este modelo econémico,
sem saber que a conta aparece mais
adiante. A confianca na Argentina
desabou e o Governo teve outra vez
que voltar ao Fundo Monetério Inter-
nacional (FMI). Como é um grande
parceiro comercial do Brasil, ¢ uma
grande ma noticia.

No lado interno produtivo, as noticias
séo muito boas. A safra é recorde. No
milho, quase alcancaremos 100 milhdes
de toneladas, 23% a mais que a safra
passada. Na soja, serao 115 milhoes,
3,5% a menos. Se nao fosse a seca de
janeiro, terlamos um nUmero mais es-
petacular ainda. Total da safra estimado
em 241,35 milhdes de toneladas. A area
cresceu 2% e a produtividade, 6%. Na
soja, devemos exportar 70 milhdes de
toneladas. No ano passado, vendemos
83,3 milhdes de toneladas. No milho,
podemos embarcar 34,5 milhdes de to-
neladas, 3% a mais que em 2018.

Esta megassafra chega em excelente
hora para ajudar a economia brasilei-
ra. A nova estimativa do Ministério da
Agricultura, Pecuéria e Abastecimento
(MAPA) para o valor bruto da producao
de 2019 é de R$ 603,4 bilhdes. As cul-
turas que estdo ajudando sao amen-
doim, algodao, milho, feijao, cacau,
laranja, mamona, tomate, banana e tri-
go. Nas carnes, temos crescimento no
frango, em suinos e bovinos. Outra boa
noticia é que, desde setembro, esta
valendo a mistura de 11% de biodiesel
ao diesel consumido no Brasil. Assim, a
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produgéo brasileira chegara a 6 bilhdes
de litros. A meta ¢ adicionar 1% ao ano,
até atingir 15% em 2023. Desde que
0 programa de biodiesel no Brasil co-
megou, em 2005, a substituicao evitou
a emissao de 70 milhdes de toneladas
de CO2. A estimativa para atingir as
metas do programa ‘B15’ é que preci-
saremos de mais doze unidades indus-
triais, gerando empregos e renda além
de investimentos de mais de R$ 1,2 bi-
Ihdo. Serado necessarias 15 milhdes de
toneladas de soja adicionais, também
gerando investimentos estimados em
R$ 3,8 bilhdes.

Nao bastasse toda esta agenda, ti-
vemos o “tsunami ambiental”, com o
aumento dos incéndios em agosto (&
0 maior nimero para 0 més em nove
anos) e a gigantesca projecao mun-
dial deste assunto, prejudicando nossa
imagem, tao dificiimente conquistada
na é&rea ambiental. Criminosos que
precisam ser fortemente combatidos.
Mas também causou espanto a reagao
quase frenética que tivemos em parte
de artistas, politicos mundiais e parte
da imprensa. Parecia que a Amazonia
estava toda em chamas e que, em
um més, nada mais existiria 14, quei-
mando cangurus, girafas, com o uso
de fotos de gente que morreu havia
dez anos como se fosse foto do dia,
entre outros absurdos.

O dia 23 de agosto foi o mais critico.
Fiz um video de nove minutos em inglés
explicando os fatos com o que tinha em
maos naquele momento e este rodou o
mundo. Recebi diversos agradecimen-
tos vindos do exterior, aléem das inu-
meras agressdes recebidas daqueles
que ndo tém argumentos e atacam as
pessoas. Pedi confianca a nossa socie-
dade, dizendo que terfamos condicoes
de resolver. Deu certo, houve a sensibi-
lizacao do Governo, uma fala presiden-
cial mostrando as medidas e o Exército
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assumindo. Além do retorno do didlogo
e da adequada governanga com 0S
governadores da regido. A Amazbnia &
um tema muito delicado no mundo. Em
mais de 25 anos fazendo palestras fora
do Brasil, posso atestar isso. Temos
que tomar muito cuidado e realmente
ter agOes estruturantes de preservagao
daquela regido. O fato é que a reagéo
do Governo foi tardia, porém, esta em
andamento e precisamos torcer para
que apresente bons resultados, mas
nao apenas em curto prazo. A Ama-
zbnia tem que ser exemplo mundial de
preservacao e sustentabilidade nas are-
as econdmica, ambiental e social para
as 20 milhdes de pessoas que la vivem,
para o Brasil usufruir de seus recursos
e para 0 mundo manter este patrimonio.

Acabei guardando muito material des-
tes dias de intensa crise para usar e
estudar. Artigos e noticias do compor-
tamento de parte da imprensa incendi-
aria no Brasil e no mundo, declaragdes
de nossos lideres obcecados com o
tema de embargos as exportagoes bra-
sileiras, de empresas internacionais e
lideres de paises com comportamen-
to oportunista (‘internacionalizagéo da
Amazénia’), de competidores interna-
cionais do Brasil e ambientalistas ra-
dicais com o irresponsavel gesto de
associar as queimadas na floresta com
a nossa produgao e exportagao de ali-
mentos. Parte da imprensa nacional e
internacional escorregou feio, inclusive
a respeitosa revista “The Economist”,
com manchetes absurdas, calamito-
sas, ajudando a piorar a situacao.

Além disto, outras pérolas foram pu-
blicadas em grandes jornais mundiais,
também guardadas. Uma, recomenda-
va parar o consumo de carne bovina
para evitar a “destruicdo da floresta”.
Observei muito desconhecimento nas
propostas feitas, pois, apenas neste
caso, existe grande possibilidade de
crescimento da producéo de carne bo-

vina no mundo, principalmente no Bra-
sil, com uso de mais tecnologia e sem
derrubar uma éarvore sequer. Temos bo-
nitos modelos de Integracao Lavoura-
-Pecuaria-Floresta (ILPF) e sistemas
que permitem produzir muito mais com
Menos recursos.

Em 30 anos, a area de pastos no Brasil
caiu mais de 15%, estando préxima a
160 milhdes de hectares, e a producao
de carne bovina mais que dobrou. Po-
demos aumentar muito, de forma sus-
tentavel, com empresarios responsaveis
e ligados aos temas mundiais. A produ-
¢ao de alimentos no Brasil tem um gran-
de desafio: a comunicagdo em todas as
suas frentes. Foi muito lenta, também, a
reacao do setor privado a esta crise. Se-
guimos rumo ao fim de 2019 de olho em
fatos do agro que, certamente, ndo dei-
xardo de causar impactos: a producao
agricola dos Estados Unidos; as estima-
tivas de importagbes de carnes vindas
da China com os impactos da evolugéo
da Peste Suina Africana; as questdes co-
merciais entre China e EUA; o andamen-
to das reformas da Previdéncia e outras;
a gestéo das crises criadas pela politica;
a evolugao do combate ao fogo na Ama-
zbnia e as reacdes internacionais; o clima
no Brasil na safra 2019 — 2020, R
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O melhor planejamento para 2020

A revenda deve entender a fundo o negdécio do seu cliente e buscar agregar

valor as suas vendas

Representatividade de Custos no Custo de Producdo — Ciclo Completo

0,7%

1,3%

N&o é novidade que o que move uma
empresa, independentemente do seu
setor de atuagéo, ¢ o lucro. Sem lucro,
¢ inviavel considerar a continuidade de
qualguer negécio. Da mesma forma,
toda producdo agropecuaria € uma
empresa a céu aberto e sujeita a fato-
res incontrolaveis, como o clima, mas
que depende de resultados financeiros
positivos para se manter em pé. Ja
dizia um importante professor da Har-
vard Business School, responséavel por
grandes contribuicdes a administra-
cao de empresas, Michael Porter, que
‘sem um planejamento (estratégico)
competente, ninguém sobrevivera aos

tempos globalizados’. Além de globa-
lizados, sao tempos de extrema com-
peticdo e guerra de pregos.

Desta forma, temos reforcado a im-
portancia do planejamento como o
primeiro passo para 0 sucesso de
uma empresa agro, seja o planeja-
mento do ano fiscal ou de um prazo-
-safra. No atual cenario de constantes
mudancas em que vivemos, planejar
suas atividades para a proxima safra
significa antecipar problemas e opor-
tunidades. Um planejamento eficiente
inclui a andlise de cenarios — atual e
futuro —, além da estruturacdo de um

® Suplementagdo
® Manutencdo Anual de Pastagens

" Mio-de-Obra

® Operagtes Mecanizaveis

® Depreciacdes
B Sanidade
B |mpostos

® Energia

plano de agao para lidar com estes
cenarios. A etapa de planejamen-
to e estruturacdo do plano de agao
é o ponto de partida, mas deve ser
seguida de uma boa execugao e do
acompanhamento do planejado, seja
no dia a dia, seja por meio de indica-
dores de resultados/performance.

Para conseguir desenvolver um plane-
jamento eficiente, é necessario conhe-
cer a fundo as etapas do seu negécio,
identificando as oportunidades e os
riscos de cada momento. Uma ferra-
menta bastante utilizada no mercado
é o0 desenho da jornada do pecuarista,
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considerando-se o que é feito ao lon-
go de cada momento do ano e des-
dobrando esta informacdo em agoes
relevantes para cada negocio. Assim,
caso estejamos em um momento do
ano em que o foco do pecuarista es-
teja voltado para a reproducdo, de-
vemos elencar as oportunidades que
esta atividade nos traz, oferecendo as
solugdes certas para este determinado
momento do ano.

Outra importante ferramenta que po-
dera ser utilizada para garantir o pla-
nejamento de um negdcio é o controle
de orgamento de uma atividade. Na
produgdo agropecuaria, por exemplo,
devemos ter clareza da estrutura de
custos de um negdcio, considerando
a distribuicdo de custos totais entre
areas-chave, como mao de obra, nu-
tricdo, medicamentos, investimen-
to em tecnologias etc. Desta forma,
caso conheca a fundo esta estrutura
de custos/orcamento do seu cliente,
voce, agrorrevenda/distribuicdo de in-
sumo, conseguird auxiliar seu cliente
a ser mais assertivo no planejamento
para a préxima safra.

Na pecuéria de corte, por exemplo, a
nutricdo € um componente essencial
para o0 negdécio. Se considerarmos,
por exemplo, o custo de producgéao
da pecuaria de Ciclo Completo da
Scot Consultoria!, 60% estao corre-
lacionados a nutricdo, seja devido
a manutengdo anual de pastagem,
seja com suplementacao.

Além de sua influéncia direta na pro-
ducdo, a nutricao consome tempo
e recursos, o que indica a importan-
cia em fazer um bom planejamento
da mesma. Assim, ao considerar o
planejamento para o inicio de 2020,

lembre-se de planejar as suas ven-
das alinhadas com a necessidade
dos seus clientes. Por exemplo, para
a venda de suplementagao, auxilie seu
cliente a planejar seus investimentos
considerando fatores como preco/dis-
ponibilidade de milho, soja e sorgo, o
que terd interferéncia direta no preco
da racao utilizada na suplementagao
de pastagens.

Neste ano, os Estados Unidos, con-
siderados os maiores produtores de
milho do mundo, sofreram uma que-
bra na safra do gréo devido, entre ou-
tros fatores, a questbes climaticas que
atrasaram sua producdo. A expectati-
va é que, em razdo dessa quebra na
producéo americana, o Brasil, terceiro
maior produtor do mundo, tenha re-
corde histérico de exportagdo do gréo.
E provavel que isto tenha impacto di-
reto no prego do grao no Brasil, ja que
estima-se que hoje 57% de todo milho
s&o utilizados para a produg¢ao animal.
Somado a isto, prevé-se um aumento
na demanda interna, seja para a ali-
mentacao animal, seja para a produ-
¢do de biocombustivel. Todas estas
expectativas impactam os pregos ofe-
recidos aos produtores para a produ-
cao de racéo e, consequentemente, o
seu planejamento. Afinal, quando sera
a melhor hora para comprar? Sera es-
tratégico estocar parte da nutricdo?
Tenha clareza destes pontos para
fazer uma venda mais assertiva aos
seus clientes.

O conhecimento a fundo de pontos
que impactam a nutricdo é apenas um
exemplo que reflete diretamente na
rentabilidade da produgéo rural. Ou-
tros pontos, como acesso a crédito/
capital, planejamento de comercializa-
cao, investimento em tecnologia etc.,

" Fonte: https://www.scotconsultoria.com.br/cotacoes/custo-producaoy/ciclo_completo/
2 Fonte: USDA https://apps.fas.usda.gov/psdonline/app/index.html#/app/advQuery
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também devem ser considerados para
se tracar um bom planejamento para
0 ano seguinte. No entanto, estes sao
temas para uma outra interagao. Até
l4, lembre-se: uma venda de qualida-
de em um mercado B2B (entre em-
presas) é aquela que agrega valor ao
cliente, ajudando-o a ter ganhos efeti-
VoS com seu negdcio, seja reduzindo
custos, produzindo mais ou reduzindo
riscos. Assim, entenda a fundo o ne-
gocio do seu cliente e busque agre-
gar valor as suas vendas, ajudando-o
a ser cada vez mais rentavel. Tenha
no planejamento um bom aliado para
conseguir fazer isso de forma mais as-
sertiva. Desejamos que 2020 seja um
ano excelente a todos! Rl

Camila Guimaraes

Especialista em Marketing, background
académico em Comunicacédo e mes-
trado internacional na Universidade
Panthéon-Sorbonne (Paris) em Cultural
Studies.

Julia Taveira

Consultora da Markestrat Consulting
Group, especialista em projetos de
Planejamento e Estratégias de Estrutu-
racdo Comercial no Agronegdcio, gra-
duada em Administracao de Empresas
pela ESPM (SP).

‘h_.i.\ markestl.‘_a_t_
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A Markestrat é 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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profissional de vendas

Periodo de Safra de Verao

As revendas precisam se organizar para aproveitar ao maximo o periodo de intenso
trabalho da safra de verao
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Ultimo trimestre do ano é

marcado pelo maior pico

de atividades agropecuarias
e, também, é o periodo de grande
concentracéo de negécios, em fatu-
ramento e entregas de insumos. A
partir de setembro/outubro, tem-se
a época de plantio (principalmente
soja) na maior parte das regides
produtoras do Brasil. Também acon-
tecem varias atividades pecuarias,
destacadamente a estacao de mon-
ta e a segunda fase da vacinagao
contra a Febre Aftosa nas regides
de controle.

Os produtores passaram pela fase
de negociacao de compras, plane-
jamento de negdcios, preparagao
operacional e técnica e comegam o
plantio. O preparo do solo, a apli-
cacao de fertilizantes e corretivos,
a preparagao de equipamentos, o
tratamento de sementes e o inicio
do plantio consomem recursos, in-
sumos, trabalho e tempo. Ja na pe-
cuaria, a chegada do verao e das
chuvas propicia um momento de
expansao e maior disponibilidade
de pastagens.

Nesse cenario, as agrorrevendas e
os distribuidores de insumos preci-
sam estar preparados e organizados
para atender a seus clientes, organi-
zar o atendimento a campo, preparar
a logistica, as entregas, gestdo de
estoques, faturamento e assisténcia
técnica. Como devem essas empre-
sas se preparar e se organizar para
aproveitar as oportunidades?

Como temos abordado com frequéncia
nessa coluna, tudo comega com plane-
jamento e organizacao. Listo aqui alguns
pontos relevantes para que os agentes
da distribuicéo, profissionais de vendas,
equipe técnica e gestores possam se or-
ganizar melhor para esse periodo.
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e Gestdo de Estoques e Logistica.
Como boa parte dos insumos para
plantio e manejo das fases iniciais dos
principais cultivos de verao sao fatura-
dos, entregues e utilizados nesse mo-
mento do ano, podem ocorrer picos de
operacdes. Assim, organizar estoques,
garantir a disponibilidade dos produ-
tos prioritarios, preparar 0s processos
para ter agilidade de faturamento (que
j& pressupode a definicao de credito pré-
via), separacao, expedicao e entregas €
fundamental para a manutencéo de um
bom nivel de servicos e atendimento
aos clientes, sempre atentando a ques-
tdo dos custos operacionais e a busca
de eficiéncia.

* Atendimento a Campo. Como os pro-
dutores e pecuaristas utilizam varios
insumos e desempenham muitas ativi-
dades de operacao e manejo, aumenta
a demanda sobre a equipe de campo
para recomendacoes, suporte técnico,
assisténcia técnica, resolucdo de pro-
blemas e duvidas, bem como demais
servigos e suporte. Para desempenhar
bem essas atividades, uma boa gestao
de carteira, com definicdo prévia de
prioridades, agendamento de Vvisitas/
atividades com clientes e organizagao
da equipe, é fundamental para garantir
que o tempo disponivel (recursos) seja
bem utilizado nesse importante periodo.

* Marketing e Interacdo com os Clien-
tes. Além das atividades exemplificadas
acima, uma vez que os produtores es-
tao executando operacdes de plantio e
manejo, essa época do ano também é
uma oportunidade para destacar dife-
renciais de produtos, servicos e manter
forte interacéo técnica, comercial e de
gestao com os clientes. Visitas, intera-
cOes a distancia, uso de plataformas di-
gitais e agcdes de marketing serdo cada
vez mais relevantes para alavancar o
desempenho dos negdcios nessa eta-
pa do ciclo produtivo.

¢ Vendas Complementares. Natural-
mente, também surgem novas opor-
tunidades de vendas nesse periodo
de safra. Complemento de produtos,
repiques e cross-selling devem ser
planejados e executados de maneira
estruturada. Para tal, as empresas que
mantiverem maior proximidade e pre-
senga a campo, com suporte e boa in-
teragao/relacionamento, seguramente
terdo preferéncia e aproveitardo melhor
as oportunidades de complemento de
vendas e geracao de novas receitas.

Assim, organizar-se, “acordar cedo”,
interagir com clientes e executar roti-
nas técnicas e comerciais sao fatores
decisivos para a manutencao de rela-
cionamentos, a diferenciagao de servi-
Gos e a captura de oportunidades. Se
vocé quer de fato aproveitar o periodo
de veréo/safra, € bom comegar a se or-
ganizar. Bom trabalho! Rl

Matheus Alberto Cénsoli

Especialista em Estratégias de Nego-
cios, Professor, Mestre e Doutor em En-
genharia de Producao e Administracao

A Markestrat é 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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O nosso campo e limpo!

Trabalho-conjunto-com-distribuideres=e-revendas-do Brasil
inteiro-confere-status - mundial-ao-Aosso-Pais

istema Campo Limpo é o nome

do programa brasileiro de logis-

tica reversa de embalagens va-
zias de defensivos agricolas, no qual o
Instituto Nacional de Processamento de
Embalagens Vazias (inpEV) atua como
nicleo de inteligéncia. Ele abrange
todas as regides do Pais e tem como
base o conceito de responsabilidade
compartilhada: agricultores, industria
fabricante, canais de distribuicao e po-
der publico tém papéis e responsabili-
dades especificas no fluxo de funciona-
mento do programa, definidas por lei. A
capilaridade das agdes e a exceléncia
na articulacao entre os diferentes agen-
tes da cadeia produtiva agricola no
Sistema fazem do Brasil uma referéncia
mundial. O Pais é referéncia na destina-
cao ambientalmente correta de emba-
lagens vazias de defensivos, com uma
média anual de 94% das embalagens
plasticas primarias comercializadas.

Além da ampla cobertura e das dife-
rentes modalidades de recebimento
- que, em algumas regides, é feito
por unidades itinerantes —, o Sistema
Campo Limpo apresenta outro dife-
rencial importante: o aperfeicoamento
constante. O Sistema acompanha a
evolugao da agricultura brasileira e do
agronegdcio, que tem crescido acima
da média de outros setores industriais
e de servicos. Com a expansdo da
fronteira agricola e a modernizacéo
do cultivo, cresce também a utilizagéo
de insumos como defensivos agrico-
las. Sem a gestdo dos residuos daf
resultantes, certamente haveria im-
pacto ambiental. Quando as embala-
gens sao abandonadas no ambiente,
ou descartadas inadequadamente,
podem contaminar o solo, as aguas
superficiais e os lencois freaticos.
Ha, ainda, o problema da reutilizagao
sem critério das embalagens, que co-

loca em risco a salude de animais e
das pessoas.

Essa era a realidade antes da siste-
matizacdo do programa de logistica
reversa desses materiais. Segundo
uma pesquisa realizada pela Asso-
ciagdo Nacional de Defesa Vegetal
(Andef), em 1999, metade das emba-
lagens vazias de defensivos agricolas
no Brasil naquela época eram doadas
ou vendidas sem qualquer controle,
25% tinham como destino a queima a
céu aberto, 10% ficavam armazenadas
ao relento e 15% eram simplesmente
abandonadas no campo. Desde o ini-
cio da operagéo, em 2002, o Sistema
Campo Limpo vem sendo ampliado
e, atualmente, assegura a destinagao
ambientalmente correta de cerca de
94% das embalagens plasticas pri-
méarias (que entram em contato direto
com o produto) e 80% do total de em-
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balagens vazias de defensivos agrico-
las comercializadas.

O inpEV conta com cerca de 100 as-
sociadas, entre empresas fabricantes
de defensivos agricolas do Brasil e
entidades representativas do setor,
que respondem por 85% dos custos
do sistema. Desde 2002, o aporte no
sistema ja ultrapassou R$ 1 bilhdo. O

inpEV atua como nucleo de inteligén-
cia do sistema e representa as indus-
trias fabricantes e/ou registrantes de
defensivos agricolas, que tém o de-
ver estabelecido por lei de promover
a correta destinagao das embalagens
vazias dos produtos.

Uma rede composta por mais de qua-
trocentas unidades de recebimento
em 25 estados brasileiros e no Distrito

Federal, gerenciadas por 267 associa-
cbes de revendedores. Os produtores
adquirem defensivos em cinco mil dis-
tribuidores e cooperativas. O destino
final dividi-se em incineragao (10%) e
reciclagem (90%). Os poderes publi-
cos respondem pela fiscalizagao do
sistema, a orientagao e o licenciamen-
to das unidades de recebimento, além
do apoio as agdes educativas. Rl

/

~

FLUXO DO SISTEMA
* Produto na prateleira da revenda
» Comercializagdo: nota fiscal do produtor indica local
para a devolucdo das embalagens vazias
* Triplice lavagem: produtor lava a embalagem e guarda
na propriedade em local adequado
* Devolugao: agricultor devolve a embalagem na unidade
indicada na nota fiscal
* Embalagens vazias sdo preparadas para reciclagem ou
incineragao em mais de quatrocentos postos e centrais
espalhadas pelo Brasil
* Fabricantes de defensivos pegam as embalagens
vazias e levam ao destino final
* Embalagens ndo-lavaveis (5% do total) e lavadas incor-
retamente sao enviadas para incineracao
* Dez recicladores parceiros transformam embalagens
plasticas , metélicas, papeldo e tampas em 17 diferen-
tes artefatos (incluindo a primeira embalagem reciclada
para defensivos)

RESPONSABILIDADES
* Agricultor: lavar, armazenar, devolver e comprovar
* IndUstria fabricante: retirar, destinar, educar e conscientizar
* Revendas e cooperativas: indicar, receber, comprovar,
educar e conscientizar
 Poder publico: fiscalizar, licenciar, educar e conscientizar

FUNDAMENTOS
* Lei: determina o compartilhamento de responsabilidades
» Educagéo e conscientizagdo: investimentos continuos
com foco nos agricultores e nas futuras geragoes
* Integracédo: todos os elos da cadeia, desde o inicio do
sistema

ECOEFICIENCIA (2002 a 2017)
* Geragao de empregos: 0ito vezes mais empregos
* Redugao de residuos: o equivalente ao gerado por uma
cidade de 500 mil habitantes em onze anos
* Emissdo de CO2: a quantidade de gas carbdnico equi-
valente nao emitida totalizou 625 mil toneladas
» Economia de energia: suficiente para abastecer 2,5
milhdes de casas durante um ano

LINHA DO TEMPO
» 1992: Associagao Nacional de Defesa Vegetal, Asso-
ciagéo dos Engenheiros Agronomos do Estado de Sao
Paulo e Cooperativa de Plantadores de Cana de Guariba
propdem a formacao de um grupo para estudar o fluxo
das embalagens vazias de defensivos agricolas no Brasil
* 1994: projeto-piloto da estacao de recebimento de em-
balagens vazias em Guariba (SP)
* 2000: promulgada a Lei Federal n® 9.974/00, que define
as questodes ligadas ao destino final das embalagens e
tem como parametro a experiéncia do projeto-piloto da
Andef, além de outras iniciativas regionais
* 2001: fundacdo do inpEV | sete entidades representati-
vas e 27 fabricantes
* 2002: inicio da operagéo com 33 centrais de recebimento
e um posto | 33 centrais de recebimento e um posto | Sis-
tema de Logistica Reversa, posterior Sistema Campo Limpo

INDICADORES DE EMBALAGENS VAZIAS CORRETAMENTE
DESTINADAS (Toneladas)

» 2018: 44.700
* 2017: 44.512
* 2016: 44.529

* 2012: 37.379
* 2011: 34.202
* 2010: 31.266

* 2006: 19.634
e 2005: 17.881
* 2004: 13.933

* Gestao de processos e informagao: sistemas que * 2015: 45.536 * 2009: 28.771 * 2003: 7.855
orientam a tomada de decisdo com foco na eficiéncia, * 2014: 42.646 * 2008: 24.415 * 2002: 3.768
produtividade, reducao de custo e captura de valor * 2013: 40.404 * 2007: 21.129
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A Casa que pertence, atende
e entende o criador

Revenda criada ha 35 anos pelos sécios Paulo Van Der Laan e Markus Mueller, a Casa do Criador
de Porangatu € um icone do trabalho das revendas brasileiras

municipio de Porangatu, no

coragao do Brasil, no Norte de

Goias, comegou a tomar for-
ma no século dezoito. No idioma Tupi,
Porangatu, a ‘Bela Paisagem’. Fazen-
do jus ao nome, Porangatu € rica em
belezas naturais, com destaque para
a famosa “Lagoa Grande”, principal
ponto turistico, localizado no centro da
cidade. Sendo o maior municipio da
regiao norte, Porangatu possui locali-
zagao estratégica e logistica favoravel,
sendo cortada pela BR 153 e a Ferro-
via Norte Sul, facilitando o escoamento
da sua grande produgdo na pecuaria,
agricultura e mineragéo, além de contar
com aeroporto com balizamento notur-
no, item raro na regido. Através de um
comércio consolidado e um generoso
parque industrial, incluindo uma das
maiores usinas de biocombustivel da
América Latina, a cidade também con-
ta com forte apelo econémico, tudo
isso dentro de uma qualidade de vida
extraordinaria, com um dos menores

indices de criminalidade de todo o Es-
tado de Goiés.

Pois foi exatamente este local que
serviu de parada obrigatéria para um
gaucho desbravador, de sangue brasi-
leiro e holandés, e o0 seu sécio e amigo
catarinense, de sangue suico, desde
a época de faculdade. Paulo Ricardo
Van Der Laan e Jurgen Markus Mueller
graduaram-se em Medicina Veterinaria
na Universidade Federal de Pelotas
(RS), no extremo sul do pals, e ‘corre-
ram o mapa’ atras de oportunidades
mais interessantes de trabalho. Paulo,
hoje com 59 anos, nasceu em Pelotas
(RS), em familia de sete filhos. Traba-
Ihou desde tenra idade, vendendo pas-
tel, pipoca e raspadinha acompanhado
do pai, que muito Ihe ensinou. “Sempre
gostei de negdcio, comprar e vender.
O comércio sempre me fascinou”, lem-
bra. A opcéo pela Medicina Veterinaria
deu-se porque gostava de ciéncias bio-
lbgicas e as oportunidades que a pro-

Servicos Do Criador para o Criador.

fissdo oferece no Brasil. “Desde jovem,
convivi com muita gente do campo e
sempre me encantou o desafio da pro-
ducéo rural”, reforga.

Em suas andangas, ja com o diplo-
ma na mao, Paulo resolveu percorrer
0 pais. A primeira parada foi em uma
fazenda em Pedregulho, na Regiao da
Alta Mogiana paulista, indicada pelo
amigo Markus, que ja estava, recém-
-chegado, atuando na regido. Depois
de um ano, Paulo seguiu para Goiés, a
procura de novas oportunidades, sem-
pre tentando ‘subir na vida'. “Estava
determinado a empreender, expandir
meus horizontes, sempre como médico
veterinario. Quando vocé tem um pro-
posito, precisa de ousadia e decisao.
Decidir no tempo certo e arriscar”. Foi
quando chamou o amigo para se insta-
lar em Porangatu.

Eles chegaram a cidade no segundo
semestre de 1984 e abriram o primeiro
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negocio, a ‘Clinica Veterinaria Carro de
Boi'. Sentiram, entao, a necessidade de
ter um novo negécio, onde pudessem
aliar as atividades que desenvolviam
com as tecnologias que interessavam
aos produtores rurais da regido. “O
objetivo foi mesclar produtos ao servi-
co que prestavamos. A gente indicava
solugdes aos fazendeiros. Juntamos a
parte técnica com a comercial. Isto é,
faldvamos das tecnologias necessarias
ao pecuarista a0 mesmo tempo em que
prestavamos a assisténcia”, lembra. Foi
assim que nasceu um dos nomes mais
simbdlicos da revenda e distribuicao
de insumos agropecuérios do Brasil,
a ‘Casa do Criador’, em 1985. “Outros
clientes foram nos procurando e a loja
tomou forma. Os primeiros produtos
chegavam de distribuidoras de Goiania.
Na época, ja havia muita concorréncia,
com varias lojas e uma cooperativa bem
estruturada. Porém, vinhamos com uma
proposta diferente, de oferecer servigos
e produtos. Verdadeiras solu¢des para
os clientes. Extensao rural mesmo. Tra-
balhar a venda como um meio de ga-
rantir produtividade e maiores ganhos
ao nosso cliente. Para ele ter resultados
concretos. Criar uma cultura de merca-
do distinta”, reforca.

E a coisa pegou, embalada pelo verti-
ginoso crescimento do Agro Brasil e o
avanco da producéo em direcéo a re-
gido do Cerrado. “Lembro muito bem, a
loja ficava em frente a igreja, na praca.
Um cémodo pequeno, onde eles ven-
diam poucas mercadorias. E ali come-
cei a comprar deles. Precisava de se-
mentes e comprava deles. Sou cliente
desde essa época. E hoje ndo existe
uma loja tao preparada e que atenda
tdo bem. Tanto os proprietarios como
os funcionérios”, fala o pecuarista Lou-
rival Rodrigues.

O dia a dia era acordar bem cedo, fazer
de tudo, como atender, ficar no caixa,
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com o apoio de apenas um funcionario,
o Wilson ‘Secreta’, que fazia de tudo
ao lado deles. “Tinhamos o sonho de
buscar esse objetivo. Sempre tivemos
foco no negdcio, muita persisténcia, e
fomos criativos, inovando sempre. E é
iss0 0 que nos deixa vivo no mercado.
Entender as demandas dos clientes e
parceiros”, explica Van Der Laan. Per-
tinho de completar 35 anos de ativida-
des, a Casa do Criador mudou bastan-
te. O modelo de loja Unica permanece,
mas 0s negdcios evoluiram muito. “Nao
ampliamos as lojas e sim optamos por
empreender em outros segmentos”,
esclarece. Portfélio com mais de trés
mil produtos, um verdadeiro shopping
rural. Tecnologias na veterinaria, agro-
nomia, zootecnia em servigos. Além de
produtos no segmento de ferragem e
ferramentas, selaria, méaquinas, moto-
res, linha domeéstica, jardinagem e ou-
tros. Oferece ainda transporte proprio e
terceirizado e faz um trabalho dirigido a
pecuaristas e produtores que utilizam
a agricultura para o setor, como sorgo,
milheto, soja e milho. O corpo técnico
da Casa do Criador possui engenhei-
ros agrénomos, médicos veterindrios,
zootecnistas e técnicos agricolas, al-
tamente capacitados e especializados
em oferecer solugcdes adequadas em
cada caso. ‘A Casa do Criador é nos-
sa parceira ha dezesseis anos porque
fomos conferindo os servigos prestados
por eles e os resultados que traziam
para a fazenda. Eles ajudam a gente a
superar nossos desafios, na Pecuaria,
Agricultura e Integracéo. Com profissio-
nais capacitados”, elogia Doutor Carlos
Garcia, pecuarista e Presidente do Sin-
dicato Rural de Porangatu.

O trabalho de selecéo e capacitagao
dos colaboradores, também reconhe-
cidos como construtores, é outra mar-
ca da Casa. “Meu trabalho representa
muito em minha vida. Ofereceu-me
uma oportunidade e aqui eu s6 estou

|

Jurgen Markus Mueller - “Ser melhor, trabalhar,
persistir e sempre inovar.

Paulo Ricardo Van Der Laan - As empresas devem ser
sustentaveis, ter gestao e colaboradores capazes.

crescendo. Todos me apoiam, ajudam,
ensinam, pois sou ainda muito jovem”,
agradece Thuana Carla, que iniciou no
setor de cadastro, crédito e cobranga e
hoje atua como Consultora de Vendas.

A minha histéria da Casa é muito longa.
Comecei aqui ha 21 anos. Ja fiz entre-
ga, cobranga, campo, inseminagao arti-
ficial, ministrei cursos de inseminagao,
ja fiz de tudo um pouco. Sempre de
olho em deixar o cliente satisfeito. Uma
melhora que ndo tem limites. S6 pre-
cisamos de determinacéo. Este prédio
enorme so existe porque existe 0 Nosso
cliente. E de onde tiro meu sustento, da
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minha familia. Um trabalho muito dig-
no. Tanto que hoje meu nome mudou.
E Nonato Criador”, destaca o Consul-
tor de Vendas Nonato Carvalho. Outra
aposta € mergulhar sempre mais na
assisténcia aos criadores. “A empresa
sempre trabalhou com bons produtos
e teve 6timos parceiros fornecedores.
Isso da tranquilidade para os técnicos
fiscalizarem o bom uso das tecnologias
na fazenda. E prestarem um bom ser-
vico. A Casa esté cada vez mais pre-
ocupada com o bem-estar do cliente”,
define Tarcilo Parise, Médico Veterinario
ha trinta anos prestando bons servigos
na empresa.

Atualmente, o negdcio tem um novo
desenho corporativo. Os sécios atuam
como conselheiros enquanto um exe-
cutivo faz a gestao operacional. Paulo
tem dois filhos, graduados em Admi-
nistracéo, que trabalham nas empresas
do grupo e ainda tem seus proprios ne-
gocios. “O Brasil, nosso pals, esta pro-
curando se organizar na economia e
nas finangas. E a governanca publica,

Casa - 10 mil clientes ativos e portfolio para produtores de 38 municipios.

muitas vezes, interfere nos negocios
da iniciativa privada. Para isso, precisa-
mos de muita gestao para manter o ne-
gbcio na linha. O nosso segmento, por
exemplo, é promissor. Mas precisamos
nos adequar. Trabalhar mais, organizar
melhor, administrar os custos. E nunca
esquecer que 0 meu negdcio estad bom
se 0 negdcio dos meus clientes e dos
fornecedores estiverem bem”, reforcam
Paulo e Markus.

Tanto € que Paulo e Markus repetem
varios mantras ha mais de trés de-
cadas. Oferecer servicos e produtos
agropecuarios. Fazer e realizar. Ter
consisténcia no processo. Valorizar os
colaboradores. Viabilizar e atender
com qualidade, seguranca, garantia,
comodidade e exceléncia. A pala-
vra é acreditar, ndo desistir dos seus
ideais. Etica, sucesso, engajamento
e superacdo. “Estamos no mercado
ha 34 anos, pontuando em um foco
muito importante: A EVOLUGAO NO
CAMPO, um slogan cravado em nosso
DNA", afirma Paulo.

Sobre o futuro da revenda brasileira,
0 executivo acredita que, empresarial-
mente falando, os grupos internacio-
nais vieram para ratificar um modelo
profissional, com gestdo. “E modelo
global de capitalismo. E esses grupos
tém poder de barganha. E estdo com-
petindo regionalmente, adaptando os
modelos de acordo com cada regiao.
E pensamos exatamente assim. Este
€ o futuro. Gestao empresarial. Ter co-
nhecimento, entender do negdcio, ser
competente, manter relacionamento
com o cliente e fazer gestao de pes-
soas, que € o grande desafio da atu-
alidade. Conseguir engajamento e
comprometimento de todos da equi-
pe. Este € o caminho. E trabalhamos
nisto insistentemente. Para que todos
deem o seu melhor. Buscar know how
com treinamento, cursos e reciclagem.
E ficar atentos as necessidades dos
nossos clientes. Pretendemos vender
pela Internet, mas revenda ainda é mui-
to olho no olho, criar parcerias. Aqui,
oferecemos isso”, acrescenta. Uma
postura reconhecida por funcionarios
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e empresarios rurais. “Trabalho aqui ha
26 anos, com o desafio de atender o
cliente cada vez melhor. Por isso, faze-
mos varios treinamentos de aperfeigo-
amento. Assim, aprendemos a valori-
zar mais os clientes e os funcionarios
deles. O objetivo € melhorar a vida do
homem do campo. Eu amo o que fago.
E quando a gente trabalha com paixao,
o limite é o céu”, fala Antonio Teixeira,

Consultor de Vendas da Casa. “A Casa

fazendas e PetShop.

MISSAO, VISAO E VALORES

* Missao: ‘Expandir as empresas, ofe-
recendo, sempre, aos clientes e forne-
cedores, os melhores produtos e ser-
vicos com os mais elevados padroes
de ética e tranquilidade’

CASA DO CRIADOR
* Unidade em Porangatt (GO)
* 33 ‘construtores’ (colaboradores)

* Mais de dez mil clientes ativos

Tocantins

» QOutros negdcios: industrias (ragéo, café, gelo, higiene e

Negdcio ainda envolve inddstrias (racao, café, gelo, higiene e limpeza),

do Criador representa tudo para nés. O
que precisamos encontramos aqui. Eu
nao vou a nenhum outro lugar”, confes-
sa 0 Gerente de Fazenda José Silveira,
também chamado de ‘Zé Russo’.

Tanto sucesso embala a confianga no
futuro do segmento nas préximas déca-
das. “O Brasil é o pais com condigoes
de sustentar a necessidade do mundo
por alimentos. Nao héa outro igual. Por

* Politica: ‘Fazer a coisa certa, profis-
sional, pessoal e moralmente. Garan-
tindo resultados econdémicos positivos
e elevada qualidade de vida a todos.

isso ele é viavel. H& clima, estrutura,
solo, gente. E produzimos o ano todo,
em praticamente todas as regides. S6
€ necessario diminuir as amarras, o
excesso de leis, deixar a populacao e
0s agentes trabalharem, investirem. E o
sucesso da revenda passa pelo suces-
so do homem do campo. O caminho é
trabalhar a producdo. Assim, vejo um
futuro brilhante”, concluem os visiona-
rios Paulo e Markus. Rl

Vinte e quatro anos atendendo produtores rurais de Goias e Tocantins.

PAULO RICARDO VAN DER LAAN
* Nasceu em Pelotas (RS) | 59 anos

* Graduado em Medicina Veterinaria | Universidade Fe

deral de Pelotas

* Casado | Doais filhos
* Atuacéo em 38 municipios no Norte de Goias e Sul do * Sonho: “O ideal é de que a empresa seja auto-su-

ficiente, com gestao profissional, contratando pessoas

limpeza), fazendas (Pecuaria de Corte e Leite em Goias

e Tocantins), Pet Shop

tantos desafios. Acreditar sempre e celebrar as con-

quistas.

ja realizado. Porque a aventura esta s6 comegando”.
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capacitas para gerir o negoécio”

JURGEN MARKUS MUELLER
* Marca da Gestao: “Valorizar o trabalho em equipe e + Nasceu em Presidente Getulio (SC) | 59 anos
acordar o galo todo dia. Ter resiliéncia para enfrentar + Graduado em Medicina Veterinaria | Universidade Fe-

deral de Pelotas

* Casado | Trés filhos
N&o podemos nunca acreditar que tudo esta concluido, « Mantra: “Ser melhor, trabalhar, persistir e sempre ino-

var. Satisfazer expectativas, antecipar tendéncias”.
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Grupo Publique fecha parceria
com o Hospital de Amor

Em 2019, o Grupo Publiqgue comemora 31 anos de fundagéo e a festa € de todos. A parceria
com o Hospital de Barretos promove o valor social da empresa e € um presente sem preco

( € SO uma palavra nos liberta de todo
0 peso e da dor da vida: essa pa-
lavra é amor.” A frase do grande

pensador Séfocles se mantém atual

ha séculos e é cada vez mais urgente
com relacao a atitudes e iniciativas em
prol das pessoas e comunidades ne-
cessitadas. As acdes beneficentes em

conjunto com institutos, entidades e

ONGs se multiplicam como uma onda

no terceiro setor e na inciativa privada.

E um dos projetos mais bem sucedi-

dos do mundo, e que tem a alma e a

cara do Agro do Brasil, agora conta

com a parceria do Grupo Publique. O

Hospital de Amor, novo nome do Hos-

pital do Céancer de Barretos, é o maior

complexo de tratamento oncoldgico
do Pais. Fundada em 1967, a entida-
de nasceu, cresceu e se consolidou
como referéncia gragas a doacgodes de
pecuaristas, fazendeiros, empresas
das cadeias produtivas e dos serta-
nejos que fazem sucesso na musica.

Mantida pela Fundagao Pio XlI, a insti-

tuicdo de saude filantrépica conta com
unidades nas regides Centro-Oeste,
Nordeste e Norte, sendo trés hospitais
em S&o Paulo e Rondbnia, alas fixas
de prevencao ao cancer em seis mu-
nicipios e projetos itinerantes. Com
média de 4.100 atendimentos a pa-
cientes por dia e mais de 400 mé-
dicos que trabalham em periodo in-
tegral com dedicacéo exclusiva, é o
hospital que mais atende a casos de
cancer pelo (SUS) no Brasil, em 18
especialidades, e trabalha com um
déficit mensal de R$ 23 milhodes.

Como parceira do Hospital de Amor,
a Publique vai focar seus talentos e
habilidades na prospecgcéo e no en-
volvimento de um nUmero maior de
benfeitores, doadores e voluntarios.
A gestao de redes sociais do pecu-
arista Rubikinho de Carvalho, atual
coordenador do projeto “Agro contra

o Cancer”, a produgédo de contetdo
jornalistico e a criagdo de campanhas
publicitarias na plataforma de produ-
tos da Publique - que contempla o site
da agéncia, o canal e a revista Agro-
Revenda e o programa Fala Carlao -
sao atribuicdes assumidas.

‘O Agro faz muito e mostra pouco. A
discricdo € uma caracteristica natural
dos individuos envolvidos com o mun-
do rural. O proprio Henrique Prata,
quando comegou a ‘passar o chapéu’
de cowboy dele, ndo podia imaginar a
proporgao que esse movimento toma-
ria. Acredito que a Publique tem muito
a contribuir com a comunicagao da
entidade e fazer com que mais gen-
te escute esse chamado de amor ao
préximo, pois, quanto mais o Hospital
se estrutura, mais recursos sdo neces-
sérios”, comenta o CEO do Grupo Pu-
blique, Carlos Alberto da Silva.

Levar a mensagem do Hospital de
Amor e conseguir a aproximagao com
um nUmero maior de empresas e in-
dustrias ligadas ao setor produtivo é
um dos propdsitos da parceria. “A par-
tir de agora, todos verao as marcas
do Hospital de Amor nas nossas pu-
blicagbes e materiais de audiovisual,
certificando que somos uma empresa
parceira oficial. Isso estimula a nossa
vontade e agiganta a Publique como
uma interlocutora do Agro. A jornada
para os 40 anos de trabalho especia-
lizado comega agora e estou muito
feliz por saber que toda a equipe do
Grupo Publique ja abragou a causa do
Hospital de Amor e estd com a cabeca
cheia de ideias”, completa Carlao.
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Rubikinho de Carvalho ressalta a im-
portancia dos parceiros na misséao
de salvar vidas e da comunicacao
para facilitar a aproximagéo com no-
vos patrocinadores. “A Publique tem
uma histéria bonita e de destaque
junto ao Agro e esta proxima das
pessoas mais influentes do todo o
setor. Eu tenho certeza de que sera
eficiente no objetivo de abrir novas
portas, promover o ‘Agro contra o
Cancer’, projeto que responde pelo
maior volume de recursos do Hos-
pital de Amor, e aproximar pessoas
que podem fazer a diferenga”, afirma
o coordenador da entidade.

Sobre a Publique - O Grupo Publique

atua no Agronegocio do Brasil des-
de 1988 e mantém negdcios como a
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Agéncia de Publicidade, Propaganda
e Marketing; a Plataforma AgroReven-
da e o Programa Fala Carldo. A sede
do Grupo Publigue fica na Estrada Mu-
nicipal do Bairro dos Mirandas, em Po-
rangaba, a 160 quilbmetros da capital
paulista, sendo a Unica agéncia brasi-
leira efetivamente com os pés finca-
dos na zona rural. Possui quinze pro-
fissionais espalhados por oito cidades
brasileiras, produzindo nos setores de
criagdo, comercial, conteldo e admi-
nistrativo. E dirigida por Carlos Alberto
da Silva, o ‘Carlao da Publique’, jorna-
lista, escritor, cronista, técnico agricola
e produtor rural. Carldo ja presidiu a
Associacao Paulista dos Criadores de
Gir Leiteiro (APCGIL), tendo se dedica-
do a criagao da raca durante mais de
dez anos. Ainda € membro do Conse-

Carldo da Publique com Rubikinho de Carvalho.

lho Superior do Agronegécio (COSAG)
da Federacdo das Industrias do Es-
tado de Sao Paulo (FIESP). Foi editor
do AgroGuia (Folha de Sao Paulo),
da Revista Gir Leiteiro (ABCGIL) e da
Revista A Zootecnia (ABZ). Atualmen-
te, é publisher das revistas Senepol
e AgroRevenda, editor e membro do
Conselho Editorial da revista Noticiario
Tortuga | DSM e de varias publicagdes
customizadas para clientes do Grupo
Publique. Conquistou os prémios es-
peciais Nelore Fest 2001 e Beef Expo
2015, foi eleito, em 2012, Homem da
Midia pela Associagdo Brasileira de
Criadores (ABC), recebeu a Comenda
Indubrasil em 2019 e foi homenagea-
do como Personalidade pelos criado-
res de Gir e Girolando do Rio Grande
do Sul, em agosto deste ano. Rl
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Fernando Farias - Diretor da Unidade de chultura da
MSD Satide Animal.

Fernando Manzeppi - Diretor Executivo de Marketing
da Nufarm Brasil.

om o0 objetivo de atender

ao segmento de nutricao

animal, que estd em franca
expansao, a Vaccinar acaba de criar
uma nova geréncia comercial, a Ge-
réncia Nacional de Aditivos, e Ant6-
nio Costa Guerreiro Neto assume
a area. Graduado em Zootecnia e
Mestre em Nutricao e Alimentacao
Animal pela Faculdade de Medicina

novo diretor da unidade de ne-

gécios de Avicultura da MSD

Salde Animal estd ha nove
anos na empresa, onde assumiu dife-
rentes postos e acumulou vasta expe-
riéncia. Formado em Medicina Veterina-
ria pela Universidade Federal de Santa
Maria, Fernando tem pds-graduagéo
em Gestdo Empresarial pela Fundagao
Getulio Vargas e possui certificagdo em
Key Account Management Programme
pela Cranfield School of Management,

Nufarm Brasil estd amplian-

do sua estrutura de marketing,
rodutos e negdécios com vis-

tas a safra 2019 | 2020. O engenheiro-
-agronomo Mario Drehmer assumiu a
geréncia para o Mercado de Pastagem
na América Latina, porém ainda é res-
ponsavel pela area de Seguranca de
Produtos e Meio Ambiente. O executivo
tem 12 anos de empresa e ocupou até
recentemente a geréncia de Herbicidas,
que agora passa as maos do engenhei-
ro-agronomo Murilo Borges, que era o
lider de Trade Marketing da Regional

Veterinaria e Zootecnia da Universi-
dade Estadual Paulista (UNESP),
campus de Botucatu (SP), Guer-
reiro possui mais de 30 anos de
experiéncia nas areas técnica e de
gestao comercial. “Nosso desafio
¢ desenhar a estratégia comercial
desta linha, alinhada aos objetivos
estratégicos da Vaccinar”, explica
Antonio Guerreiro R

da Inglaterra. Nos Ultimos dois anos,
ocupou a Geréncia Nacional de Vendas,
depois de atuar como Gerente de Con-
tas Chaves e Coordenador de Territério
em Avicultura. J&4 passou em outras em-
presas do setor, como a Doux Frango-
sul. “Trabalharei em prol do crescimento
do mercado de avicultura e da salde
animal no Brasil por meio da inovagao,
que hoje tem um papel estratégico no
aumento da produtividade dos nossos
clientes”, garantiu. Rl

Sudeste da companhia, centralizada
em Ribeirdo Preto (SP). J& a Regional
Sudeste da Nufarm esta agora sob a li-
derancga do engenheiro-agrénomo Paulo
Desenso, Mestre em Producao Vegetal,
enquanto o engenheiro-agronomo Wag-
ner Seara passa a ser gerente de Trata-
mento de Sementes. "Além de um time
comprometido com a rentabilidade do
agricultor, a empresa ira ampliar seu por-
tfélio de solucbes aplicaveis aos princi-
pais desafios do agronegdcio”, garantiu
Fernando Manzeppi, Diretor Executivo de
Marketing da Nufarm Brasil. Rl

Antonio Costa Guérreiro Neto (Geréncia Nacional de
Aditivo) - Desenhar a estratégia comercial com o
objetivo estratégico da empresa.
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A CASA DO FOSQUIMA

50 anos de respeito
pelo produtor rural
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Casa Bugre e Agrivalle lancam adjuvante

o
HiperFixx®incrementa a cobertura foliar, sem
alterar o volume de uma aplicacéo.

s empresas Casa Bugre e
Agrivalle trazem ao mercado
um novo adjuvante neutro
adequado as novas tecnologias e
que torna o trabalho no campo ainda
O HiperFixx® foi
criado para incrementar a cobertura

mais  eficiente.

foliar, sem alterar o volume de uma
aplicacao,
absorgao e, consequentemente, maior

resultando em  maior

eficacia. Ele é composto pela juncéo
equilibrada de cinco matérias-primas
em proporcoes diferentes, que, juntas,
garantem melhor desempenho na

aplicacdo e potencializam o efeito
dos produtos aplicados. O adjuvante
possui formulagado completa, aumenta
a aderéncia dos compostos aplicados
e padroniza o tamanho das gotas na
aplicacdo. O mercado de adjuvantes
agricolas deve atingir um volume de
312,8 mil toneladas e somar US$
3,594 bilhdes até 2021. “O HiperFixx®
é capaz de potencializar a qualidade
e a produtividade dos sistemas de
producao”, destaca o Coordenador de
Marketing da Casa Bugre e Agrivalle,
Matheus Angeli Castanheira. AR

Azoslow, o fertilizante ILSA Brasil

Azoslow apresenta 29 de nitrogénio total em sua
composicao, além de alto teor de carbono organico.

ntre os principais produtos da

nova fabrica da ILSA Brasil esta

0 Azoslow, um fertilizante organo-
mineral peletizado que se destaca por
conter em sua formulagdo uma fragao
de nitrogénio de liberacao lenta, oriun-
do do Azogel®, em associagdo com
nitrogénio proveniente de ureia. A utili-
zacao do Azoslow permite uma reducao
no numero de aplicagbes de nitrogénio
administradas nos cultivos, levando a
uma maior economia e racionalizagao
de maquinas, equipamentos e mao de
obra, como j& foi comprovado por pes-

quisas cientificas no Brasil. Produtores
do RS, SC e SP estdo comprovando
estes resultados na pratica.

O Azoslow apresenta 29% de nitro-
génio total em sua composicdo, além
do alto teor de carbono orgéanico. “O
produto libera uma parte do seu nitro-
génio de forma lenta, mediada pelos
microrganismos do solo, 0 que garan-
te maior disponibilidade deste nutrien-
te e por mais tempo”, explica Thiago
Stella de Freitas, Diretor de Marketing
da ILSA Brasil. AR}
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Ourofino lan¢ca Mastifin

Mastifin - Antimicroniano eficaz
contra micro-organismos

m vigor desde maio deste ano,

a instrugao normativa 77 do Mi-

nistério da Agricultura, Pecuéria
e Abastecimento (MAPA) exige dos
produtores de leite o controle sistema-
tico da mastite, doenca que aparece na
forma subclinica e clinica. Para barrar o
avango da doenca na fase de lactacéo, a
Ourofino Satde Animal traz a nova verséo
do Mastifin, produto lider no protocolo de
controle da patologia. Disponivel nas re-
vendas a partir deste més, o produto esta
ainda mais seguro com algumas mudan-
gas. A formulagéo esta com a principal

molécula presente no produto atualiza-
da. A base de Gentamicina, o Mastifin &
um antimicrobiano eficaz contra micro-
-organismos, como Corynebacterium bo-
vis, Enterobacter aerogenes, Escherichia
coli, entre outros. Com relagdo a carén-
cia, agora o periodo passou para 7,5
dias para a coleta do leite produzido pelo
animal medicado. “E importante o produ-
tor atentar aos prazos indicados na bula,
para garantir a seguranga do alimento
que é destinado ao consumidor final”,
salienta Gustavo Paranhos, gerente de
produto da Ourofino. AR

Quimatic Tapmatic lan¢a protetivo

Protetivo protege maquinas agricolas da corrosao.
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ara atender os produtores que

desejam manter suas maqui-

nas agricolas sempre bem
protegidas, conservadas e com as-
pecto de novas, a Quimatic Tapmatic
lanca o Protetivo Agro Alto Brilho. A
novidade forma sobre a superficie
uma pelicula semissecativa brilhante
e transparente, que protege contra a
corrosao e deixa as maquinas e im-
plementos agricolas com o aspecto
de novos por mais tempo.

Indicado para equipamentos que
ficarao armazenados em ambien-

tes fechados durante a entressafra,
o Protetivo Agro Alto Brilho pode
ser aplicado em maquinas e velicu-
los agricolas de pequeno a grande
porte, além de pegas, ferramentas e
utensilios de uso geral no campo. Re-
sistente, o produto protege os equi-
pamentos contra a corrosdo por um
longo periodo. Com o novo produto,
a Quimatic Tapmatic passa a dispo-
nibilizar para o setor sucroenergético
duas opcdes de protetivos: Protetivo
Agro Alto Brilho e Protetivo Agro Su-
per Protegdo, que j& estd no mercado
héa cerca de cinco anos. AR
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Rotam lanc¢a herbicida

Rotam do Brasil, multinacio-

nal com sede em Hong Kong

e polo de fabricagao na Chi-
na, acaba de lancar um novo herbi-
cida para gramineas anuais e pere-
nes, em especial 0 capim-amargoso
(Digitaria insularis). Tem, também,
indicacéo para manejo na pré-seme-
adura (dessecagéao) da soja. O Freno
240 EC, de principio ativo Cletodim,
tem acéo pds-emergente, sistémico,
altamente seletivo para as culturas
de algodéo, alho, batata, café, cebo-
la, cenoura, feijao, fumo, mandioca,

Yes lan¢a novo GlucanGold

GlucanGold - Estimulante do sistema imune de
peixes, camaroes, aves, suinos, bovinos, ovinos,
caprinos, equinos, cées e gatos.

melancia, soja e tomate.

O capim-amargoso é um problema
frequente no Pals e, na maioria das
vezes, é resistente ao ingrediente
ativo Glifosato. A planta invasora é
comum em vérias regides do Brasil,
principalmente no Sudeste, infestan-
do as principais lavouras anuais e
perenes. A perda de produtividade
da soja, por exemplo, pode atingir
até 80% da safra. Esta é uma espé-
cie com capacidade reprodutiva, a
planta pode chegar a produzir 100
mil sementes.

Yes, empresa que desenvolve

solugbes biotecnologicas para

nutricdo animal, esta langando
0 novo GlucanGold, que conta em sua
composigao com 60% de betaglucanos
purificados, estimulantes do sistema
imune do animal, com dosagens dife-
renciadas para tratamento e prevencao
de enfermidades. A solugédo ¢ indica-
da para a aquicultura, principalmente
na produgado de peixes e camardes,
aumentando a resisténcia e protecéo
contra desafios sanitérios, impactando
de forma positiva sua sobrevivéncia e
minimizando o efeito imunossupressor
de fatores antinutricionais na ragdo. O

L 4
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CONQUISTE ATERRA
DA LAVOURA LIMPA.

Freno 240 EC combate o Capim-amargoso e é usado
no manejo na pré-semeadura da soja.

produto ainda traz como beneficios
aos produtores lotes mais homogé-
neos, melhor resposta vacinal e maior
resisténcia a patdgenos e parasitas,
resultando em desempenho zootéc-
nico superior e custos de producao
otimizados. “A nova demanda por ali-
mentos produzidos sem o uso de anti-
bidticos faz com que os imunomodula-
dores se destaquem como excelentes
opcdes no auxilio da sanidade de es-
pécies aquicolas”, afirma Luciano Ro-
ppa, CEO da Yes. O produto também
pode ser consumido por aves, suinos,
bovinos, ovinos, caprinos, equinos,
caes e gatos. AR
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YaraVita Graos equilibra os nutrientes

YaraVita para uso em graos.

Yara apresenta uma solugao

nutricional completa para su-

prir a deficiéncia nutricional em
algumas culturas brasileiras, o YaraVita
Graos. O fertilizante foliar, que oferece
nutrientes especificos no local exato de
aplicacao, melhora o desempenho das
plantas e os niveis de produtividade da
lavoura, e pode ser aplicado em diver-
sos momentos do estagio das culturas.
O produto pode ser utilizado em soja,
milho, trigo e algodéo, além de arroz e
feijao, e esta disponivel em embalagens
de dez litros. “A Yara esta sempre de-

Homeopatia Real H facilita

m dos desafios mais comuns da

reproducéo é a metrite, que, ge-

ralmente, acontece no periodo
pés-parto. Ela é uma infecgao do Utero
causada principalmente por bactérias.
Os prejuizos afetam diretamente a ca-
deia reprodutiva e, também, o bolso do
produtor. Matrimax € um produto home-
opético que facilita o parto, reduzindo
as complicagdes, auxilia na involugéo
uterina e diminui a ocorréncia dos partos
distocicos e da retencéo de placentas.

Na Granja Sem Limites, da familia
Matiuzzi, em Terra Roxa (PR), o de-
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safio comprometeu a producéo por
um longo periodo, até a chegada da
homeopatia da Real H. “O Matrimax
estd 100% nos nossos animais, o pro-
duto est4d comprovado e aprovado”,
garante Marcos Matiuzzi. De acordo
com ele, varios desafios acometiam a
Granja Sem Limites quando foi adqui-
rida pela familia.

“Quando assumimos a propriedade, 0s
antigos donos abandonaram por conta
de mastite, carrapatos e verrugas. Hoje,
mastite € raridade por aqui e mais de 80%
dos animais ndo tém carrapatos”, afirma. .

senvolvendo solugdes nutricionais que
melhoram a rentabilidade e a produtivi-
dade dos produtores brasileiros. Desta
forma, o YaraVita Graos vem para suprir
uma caracteristica nutricional do solo
brasileiro: a deficiéncia simultanea de
nutrientes. O produto, que traz tecnolo-
gia diferenciada de formulagéo e equi-
librio nutricional, permite a absorcéo de
nitrogénio, manganés, cobre, zinco e
magnésio pela planta ao mesmo tem-
po, aumentando a produtividade da la-
voura”, disse Guilherme Xavier, gerente
de produtos YaraVita. AR
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Matrimax 600g.

Além do Matrimax, a Granja Sem Limi-
tes utiliza também Carrapat 100, para
prevencao e tratamento de carrapatos,
Mast 100, que previne as mastites clini-
cas e subclinicas, Parasit 100, controle
de endo e ectoparasitas, e Papilomazin,
para tratamento preventivo e curativo da
papilomatose bovina. AR
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AgRoss

Bayer reconhece a AgRoss como o Maior
Distribuidor Atacadista de Roundup do Brasil!
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Luiz Ceara (TV AgRoss), Marcel Ponce (Diretor Roundup - Bayer), Luiz Rossi (presidente AgRoss), Pelerson Schiavuzzo (RTV Bayer),
Vado (diretor Comercial AgRoss) e Fabio Roberto (gerente Bayer - Rio Grande do Sul).

om mais de 22 anos de com-

prometimento e lealdade com

a marca Roundup, a AgRoss
recebe prémio por ser o maior distribui-
dor atacadista do Brasil. Entrevistamos
Joao Henrique Tafner, Gerente de Ven-
das Brasil da AgRoss, para sabermos
um pouco de como essa histdria vem
sendo construida ao longo dos anos.

AgroRevenda - Como comeca a histéria
do Roundup dentro da AgRoss?

JH: Olha, posso dizer que a histéria da
AgRoss esta muito ligada a trajetéria
do Roundup na redistribuicéo.

Em 1997, quando a AgRoss surge,
as revendas agricolas do mercado ti-
nham muita dificuldade em conseguir
comprar o Roundup do fabricante e a
AgRoss chega com uma solugao para
ambas as partes. Antes da abertura da
AgRoss, o mercado de redistribuicao
era uma porta de entrada para produ-
tos genéricos e estes participavam de
uma fatia significativa do Roundup.

AgroRevenda - Quais seriam os benefi-
cios para o fabricante e para as reven-
das?

JH: Com relacdo ao fabricante, o tra-
balho da AgRoss chega como uma so-
lucéo para fazer com que seu produto
chegue nas médias e pequenas reven-
das, em volumes menores, de forma
legalizada, com seguranga e agilidade.
Utilizamos frota proépria, totalmente ade-
quada ao atendimento da legislacao de
transporte de defensivos agricolas e re-
alizamos as entregas no tempo médio
de 36 horas, o que torna a entrega do
produto bem rapida para as revendas.
Com relagao as revendas, a entrada da
AgRoss no mercado com o Roundup,
resolveu um grande problema que era
0 acesso ao produto. Antes, para uma
revenda conseguir comprar Roundup,
era necessario que adquirir o produto
diretamente do fabricante e em gran-
des volumes.

AgroRevenda - Essas revendas nao con-
seguiam comprar de outra empresa

sem que fosse o fabricante?

JH: Até conseguiam comprar de uma
outra revenda maior, que era cliente do
fabricante, mas depois iria concorrer
com ele no campo, atendendo produto-
res rurais, coisa que a AgRoss nao faz.
Somos parceiros de nossos clientes e
Nao concorremos com ele no campo.

AgroRevenda - Essas eram entéo as Uni-
cas formas de uma revenda comprar
Roundup, Fabricante ou um canal con-
corrente?

JH: As revendas tinham ainda a opgao
de comprar o Roundup e outros pro-
dutos de bolsas de insumos, o que é
ainda pior, pois esse tipo de revendedor
(bolsa) nao consegue garantir a proce-
déncia desses produtos e as revendas
acabam correndo o risco de adquirir
produtos falsificados e até mesmo pro-
dutos roubados. Enfim, a uniao entre
AgRoss e Roundup s6 trouxe beneficios
para todos setores envolvidos. Fabri-
cantes, revendas e 0s pequenos pro-
dutores que passaram a ter acesso ao
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Roundup em pequenos volumes e de
forma segura.

AgroRevenda - Como a AgRoss con-
seguiu fidelizar tantos clientes com
Roundup.

JH: A nossa forma de trabalhar € um
diferencial importante no mercado. Nés
nao vendemos apenas o Roundup; nds
fazemos um trabalho com nosso cliente,
que ao comprar Roundup da AgRoss,
ele adquire também seguranga para o
seu negocio. Nao concorremos com
nosso cliente no campo. Além disso,
ao longo dos anos viemos desenvol-
vendo varias campanhas relacionadas
ao Roundup, para posicionar em nos-
sos clientes frente aos genéricos. Além
de promovermos constantemente, trei-
namentos técnicos aos nossos clientes.

AgroRevenda - Com relacao as campa-
nhas que vocé citou acima, como fun-
cionam?

JH: Dentre essas campanhas, destaco
algumas delas como “Roundup Fiel”,
“Roundup  Premiado”, “Raspadinha
Premiada” e “Troque e Ganhe”, que é
hoje o programa de relacionamento

mais reconhecido dentre as revendas
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agricolas. Essas campanhas séo liga-
das a premiagdes, mediante a compra
do Roundup.

AgroRevenda - A AgRoss tem clientes
em quase todo o Brasil, como vocés
se comunicam com essas revendas na
velocidade que a informagao de mer-
cado pede?

JH: Usamos de vérias ferramentas.
Acredito que a mais &gil e mais aces-
sada seja a “TV AgRoss”, que é nossa
tv interativa, onde apresentamos pa-
lestras técnicas, gravagdes no campo,
sorteio de brindes e inUmeras outras
acoes de forma interativa, nos comu-
nicando ao vivo semanalmente, com
aproximadamente 2000 revendas.

AgroRevenda - Como vocé enxerga o fu-
turo do Roundup e a AgRoss?

JH: Como disse, a AgRoss ¢ leal ao
seu cliente e somos da mesma for-
ma com nossos fornecedores. Hoje a
Bayer pode contar com fidelidade da
AgRoss em continuar redistribuindo
o Roundup, como Unico e exclusivo
glifosato dentro da nossa empresa.
Esses mais de 22 anos de compro-
metimento nos fez e nos mantera

sendo reconhecidamente o “Maior
Distribuidor Atacadista de Roundup
do Brasil”.

AgroRevenda - O que significa para
vOocé e sua equipe esse reconheci-
mento por parte da Bayer?

JH: Com certeza esse reconhecimen-
to nos motiva muito, para que cada
vez mais possamos nos dedicar em
entregar sempre o melhor resultado.
Sabemos que a nossa batalha diaria
em relagdo aos produtos genéricos e
produtos de mercado paralelo é mui-
to grande, mas j& fazemos isso a 22
anos e tenho certeza de que esse re-
conhecimento nos mostra que Nosso
trabalho vem sendo muito bem feito e
nos obriga a continuar com esse tra-
balho de exceléncia. Rl

#- e
Campanha realizada em 2019

Conhega mais sobre a AgRoss acessando o site

www.agross.com.br
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Forum LIDE debate Novo Mundo

Evento reforgou a necessidade de o Brasil investir em comunicagao
e na abertura para novos mercados

ergulhar sem medo e com

determinagdo para se co-

municar com a sociedade
brasileira e do planeta inteiro. Abrir o
mercado interno ao maximo e importar
muito mais produtos para alcancar in-
sergao internacional. Entender que um
mundo novo esta surgindo, com con-
sumidores exigentes para produto de
qualidade e sustentabilidade social e
ambiental. Este novo comportamento
foi o principal conselho dado por du-
zentos presidentes de corporacoes,
dirigentes de empresas, lideres de co-
operativas, especialistas no setor e au-
toridades durante o 8° Férum LIDE de
Agronegdcios, promovido em Ribeirao
Preto (SP), no inicio de outubro, e que
teve como tema central ‘A insercao

Rodrigo Garcia, vice-governador de SP - “Iniciamos a producao do primeiro veiculo hibrido do mundo.

internacional do Agronegdécio”, com
discussbes sobre novos mercados,
seguranca juridica, marcas, tecnologia
e meio ambiente.

“Estamos comemorando 40 anos do
carro a alcool. Ja produzimos 40 mi-
lhées de veliculos e, atualmente, subs-
tituimos 46% da gasolina utilizada,
uma economia de trés bilhdes de bar-
ris de petréleo. E um exemplo da forca
do Agronegdcio, que vai continuar aju-
dando o Brasil a crescer e se desen-
volver”, defendeu o Chairman do LIDE
Ribeirao Preto, Maurilio Biagi, que
abriu o evento. Rodrigo Garcia, vice-
-governador do estado de Sao Paulo,
seguiu na mesma linha e destacou o
mais novo langamento da forga indus-

trial e agricola do Pais. “Iniciamos a
producéo do primeiro veiculo hibrido
langado no mundo. Na unidade da
Toyota, em Indaiatuba. Estamos no
caminho certo e vamos vencer. Com
um Estado do tamanho justo, abrin-
do portas para o empreendedorismo
avangar”, afirmou Rodrigo Garcia.

Foi o pontapé inicial para uma série de
rapidas analises de autoridades, como
do secretario adjunto de Comércio e
Relagdes Internacionais do Ministério
da Agricultura, Pecuéria e Abasteci-
mento (MAPA), Flavio Bettarello; de
Manuel de Queiroz Pereira Calcas,
presidente do Tribunal de Justica do
Estado de S&o Paulo; do secretario es-
tadual da Agricultura e Abastecimento
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Nos ultimos 40 anos,
Nnossa insercao internacional
@ um fracasso.”

Marcos Troyjo, Ministério da Economia

do Estado de Sao Paulo, Gustavo Jun-
queira, e do prefeito da cidade-sede,
Duarte Nogueira.

Na sequéncia, foram realizados painéis
dindmicos sobre assuntos previamente
definidos. “Precisamos investir firme
em ciéncia, tecnologia e inovagdo para
permanecermos como um setor produ-
tivo, rentavel e competitivo”, defendeu
Monika Bergamaschi, presidente do
LIDE Agronegécios. “E necessaria uma
boa comunicacao, a todo instante. Nao
podemos depender da midia tradicio-
nal, pois ela nao vai apoiar o agrone-
gbcio. Muito pelo contrério. E também
precisamos ser mais incisivos com as
poténcias poluidoras, como os Estados
Unidos e as nacdes da Europa. Se eles
querem ajudar a manter a Amazonia,
tém que por dinheiro em jogo. E atuar
junto das ONGs mais modernas, mais
sérias. Afinal, elas representam a socie-
dade moderna”, pontuou Caio Penido,
presidente do Grupo de Trabalho da
Pecuaria Sustentavel (GTPS).

“Nos ultimos 40 anos, a nossa insergao
internacional foi uma aula de fracassos
e estagnacgao. Por outro lado, Alema-
nha, Japao, China, Coreia do Sul e Chi-
le ttm o comércio internacional como
forca motriz de desenvolvimento. Ex-
portar ndo é mais o que importa. Ha 42
anos, os Estados Unidos, maior eco-
nomia do planeta, ndo tém superavit
comercial”, analisou Marcos Troyjo, se-
cretario especial de Comércio Exterior
e Assuntos Internacionais do Ministério
da Economia. Ele ainda reiterou que ha
acordos importantes em negociagao
com a Coreia do Sul, México, Canada
e EUA, mas o essencial é o Brasil fa-
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zer antes um acordo consigo mesmo,
implementando as reformas estruturais
necessarias para alavancar a prosperi-
dade do Pals.

Visdo mais do que corroborada pelo
professor de agronegécios do Ins-
per e da ESALQ-USP Marcos Jank.
‘O agro brasileiro representa 20% do
PIB, ja teve véarias conquistas como a
internacionalizacao e o aumento de
produtividade, sendo o terceiro maior
exportador mundial. Por outro lado, o
Pais exporta sete vezes mais do que
importa e nao avanca porque nao faz
barganhas. EUA, Unido Europeia, Chi-
na e Canada, por exemplo, importam
mais do que exportam. O fato é que,
para vender mais, tem que comprar
mais. O acordo Mercosul - Unido Eu-
ropeia tem a sua importancia, mas
0 segmento precisa focar o que real-
mente importa, que s&o os mercados
da Asia e da Africa. Vejam, o leste e o
sudeste asiatico, mais o Oriente Médio,
importam US$ 420 bilhdes em produ-
tos agropecuérios, mas apenas 10%
sao procedentes do Brasil. E essa re-
giao representa 54% das exportacoes
do setor brasileiro. A redugéo tarifa-
ria é fundamental para conseguirmos
avangos nos acordos comerciais tao
necessarios para nossas exportagoes.
A Austrdlia, por exemplo, tem cobertas
100% de suas exportagdes do agro por
acordos comerciais. O Chile esta indo
para 0 mesmo caminho e nds estamos
ficando para trés”, alertou Jank.

Ja Ligia Dutra, superintendente de re-
lacdes internacionais da Confederacao
da Agricultura e Pecuaria do Brasil
(CNA), preferiu apontar que o Brasil

desperdica um grande potencial de

venda de produtos diversos, como lac-
teos, mel, pescados e cafés especiais.
“Produzimos bem, mas somos péssi-
mos para contar nossa histéria e ven-
der nossos produtos. Um grande gar-
galo é o fato de a industrializagcdo ser
muito cara no Brasil. Fica mais barato
industrializar o café especial na ltalia,
por exemplo. Temos que nos precaver
para nao perdermos mercados, ja que
h& uma tendéncia de queda de con-
sumo de produtos basicos na Asia e
um aumento de consumidores que
exigem produtos mais elaborados”,
advertiu Ligia Dutra.

A questdao ambiental foi outro tema
quente, sendo que o presidente da
Associagdo Brasileira do Agronego-
cio (ABAG), Marcello Brito, foi taxativo
ao afirmar que o Pais acabou sendo
o foco de uma avalanche de noticias
negativas no mundo inteiro em agosto,
porque o setor nao tem a coragem de
assumir o discurso de que é contrério
ao desmatamento ilegal e a grilagem.
“Foram 144 milhdes de tuites com
noticias negativas sobre o Brasil em
apenas sete meses deste ano. S6 em
agosto, o acumulado subiu para 240
milhdes. O setor precisa se reinventar,
ter presenca fisica em todos os foruns
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de discussao sobre agro no mundo
para defender a sustentabilidade da
produgdo agropecuaria brasileira. Cer-
ca de 95% das propriedades brasileiras
rurais produzem totalmente na legali-
dade. Por que nao comunicar isso ao
mundo? Politica ambiental & uma fer-
ramenta comercial e nds temos toda a
forca para usar isso”, pregou.

“Nos perdemos a guerra na questao da
lambanca das narrativas sobre as quei-
madas da Amazénia porque ndo fomos
capazes de fazer uma comunicagao
Unica”, concordou a deputada federal
Joice Hasselman (PSL-SP). “Comunicar
melhor, nao fugir, integrar-se a socie-

dade, explicar. lluminar todas as qua-

lidades do agro brasileiro na geracao
de emprego e riquezas, producao de
inimeros produtos, como alimentos,
saude, higiene, rigueza e tecnologia”,
sacramentou Marcos Quintela, CEO do
VMLY&R Group no Brasil e presidente
do LIDE COMUNICAGAO.

Uma das novidades desta edi¢cdo foi
o “Prémio Startup”. Em parceria com
o Onovolab, maior centro de inovagao
independente do Pals, o LIDE reco-
nheceu as melhores ideias e solugoes
focadas para o setor. No encerramen-
to, houve uma homenagem especial
a Aldo Rebelo, relator do Novo Coédigo
Florestal, por sua trajetéria e atuacdo em
prol do setor ao longo dos anos. Rl
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8° Forum LIDE de Agronegaocios - A insercao internacional do Agronegaocio.
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Manika Bergamaschi, presidente do Lide Agronegocios — Precisamos investir em Ciéncia, Tecnologia e Inovagao.

PREMIO LIDE AGRONEGOCIO 2019

* Entidades de representacao:
Organizagao das Cooperativas
Brasileiras (OCB), Associacao
Brasileira de Proteina Animal
(ABPA) e Sociedade Rural Brasi-
leira (SRB).

Alimentos e bebidas:
Coplacana,Natural One e Sococo

Insumos: Santa Clara Agrociéncia,
Netafim e Longping High-Tech

Pesquisa, Desenvolvimento e Ino-
vacdo: Embrapa Pecuéria Sudes-
te (Programa Balde Cheio), Cen-

tro de Cana IAC e UNESP Botucatu

 Sustentabilidade: Socicana, Inpey,
Grupo Balbo/ Native

Tecnologia no Agro: Bevap, TMA
e TGM

O LIDE é uma organizacéo de
caréter privado, que retine em-
presarios em diversos paises,
defendendo a livre iniciativa
do desenvolvimento econo-
mico e social, assim como a
defesa dos principios éticos
de governanca corporativa no
setor publico e privado. Funda-
do no Brasil em 2003, o LIDE
¢ formado por lideres empre-
sariais de corporagdes nacio-
nais e internacionais, que se
preocupam em sensibilizar o
empresariado brasileiro para a
importancia de seu papel na
construgao de uma sociedade
ética, desenvolvida e conscien-
te. Atualmente, o grupo conta
com unidades regionais, inter-
nacionais e setoriais, totalizan-
do 25 frentes de atuacao. Para
informacdes adicionais, basta
acessar lideglobal.com.
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Sociedade Rural faz 100 anos

Plataforma AgroRevenda prestigia festa especial no Jockey Club de Sao Paulo

entenas de personalidades lo-

taram o Jockey Club de Séo

Paulo, no fim de setembro,
para comemorar 0s 100 anos da Socie-
dade Rural Brasileira (SRB). Produtores
rurais, empresarios, parlamentares e
liderangas do setor participaram de
um jantar e acompanharam pareos de
corridas de cavalo na pista, cada um
homenageando uma cultura do agro-
negécio brasileiro. O evento contou,
ainda, com a presenca da Ministra da
Agricultura, Tereza Cristina, do Gover-
nador de S&o Paulo, Jodo Doria, do
prefeito da capital paulista, Bruno Co-
vas, de deputados estaduais, federais
e senadores.

Os convidados foram recepcionados
pelo presidente da SRB, Marcelo Vieira,
que falou da satisfacao em representar
a entidade em um momento histérico.
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Ministra Teresa Cristina e Marcelo Vieira (SRB) premiam cavalo vencedor em um dos oito pareos especiais.

‘As legislagbes ambiental e trabalhis-
ta praticadas no Brasil estao entre as
mais completas e exigentes do mundo.
Isso torna a producao nacional uma
das mais sustentaveis do mercado
mundial”, afirmou Marcelo Vieira.

A ministra Tereza Cristina e 0 governa-
dor Joao Doria ressaltaram o empenho
em mostrar ao mundo as vantagens da
produgdo nacional, que, nos Ultimos
anos, consegue aliar desenvolvimento
e preservagao ambiental. Tereza Cristi-
na falou do encontro recente com mi-
nistros do BRICS (bloco formado por
Brasil, Russia, China, india e Africa do
Sul) e contou como as autoridades in-
ternacionais ficaram encantadas com
0 que viram no Brasil. A ministra tam-
bém parabenizou os homens e mulhe-
res que ajudaram a fazer da SRB uma
das entidades associativas que melhor

representam a forca do agronegocio
brasileiro. “Isso mostra por que a agri-
cultura esté na vanguarda e puxando a
economia”, reforgou.

Jodo Doria falou da recente viagem a
Asia, onde visitou a China e o Japao.
Segundo o governador, a partir do ano
que vem, 10% dos 250 milhdes de no-
vos veiculos da China serédo aditivados
com etanol do Brasil, produzido em
S&o Paulo. “Tenho visto conhecimento
e esforgo da ministra para trabalhar es-
sas vantagens do agro”, disse Doria.

A cerimbnia teve, ainda, a presenga dos
ex-presidentes da SRB, Flavio Teles de
Menezes, Pedro de Camargo Neto, Ro-
berto Rodrigues, Jodo de Aimeida Sam-
paio Filho, Cesério Ramalho e Gustavo
Diniz Junqueira, atual secretério de Agri-
cultura e Abastecimento de Sao Paulol
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A vacinacao que fez histoéria!
SINDAN, industria e milhares de revendas comemoram o primeiro uso
da nova vacina bivalente 2 ml contra Febre Aftosa

oi um novo espetaculo de logisti-

ca e responsabilidade com a sau-

de do rebanho bovino brasileiro:
223 milhdes de doses fabricadas por
oito empresas, distribuidas por quinze
mil revendas agropecuérias do Pals
inteiro e aplicadas na maior populagéo
da espécie presente no planeta.

Vacina bipartite, com protecdo para vi-
rus A e O, de 2 ml, substituta da verséo
de 5 ml com protegéo para o virus C.
E uma excelente aceitagcao pelos pe-
cuaristas. A marca é da primeira etapa
da campanha brasileira oficial de com-
bate a Febre Aftosa, efetuada em maio
passado. Resultados positivos de quali-
dade de produto e facilidade na aplica-
cao. Avaliagdo efetuada pela industria

Mesa Redonda com Alcides Torres (Scot Consultoria), Daniella Bueno (Acrimat), Fabricio Bortolanza (Sindan),

-
- ——

Luiz Alberto Pitta Pinheiro (Farsul), Geraldo Moraes (SDA MAPA) e Mauricio Velloso (Assocon).

do setor, direcdo e a Comissao de Af-
tosa do Sindicato Nacional da Industria
de Produtos para Saude Animal (SIN-
DAN) sobre a utilizagao da nova solu-
cao, efetivada em um evento realizado
em Sao Paulo, no Centro Brasileiro Bri-
tanico, durante o ‘Férum Vacina Contra
Aftosa 2 ml - Inovagao a Servigo da Pe-
cuaria Brasileira’, realizagdo do SINDAN
e do Ministério da Agricultura, Pecuéria
e Abastecimento (MAPA).

A tecnologia da nova vacina foi desen-
volvida ou adaptada por oito industrias
do segmento: Biogénesis Bagd, Bio-
vet, Boehringer Ingelheim, Ceva, MSD
Saude Animal, Ourofino Saude Animal,
Vallée e Zoetis. O objetivo foi manter os
mesmos parametros de qualidade e efi-

ciéncia para alcancar um saldo de mais
de meio milh&o de litros e uma cobertu-
ra vacinal de 98%. Considerada um bio-
l6gico perfeito, a vacina oferece prote-
cao de seis meses, é bivalente, de facil
aplicagdo subcutanea e contém dleo.
A vacina foi desenvolvida em tempo
recorde pela indUstria para ndo ser um
obstéculo ao cronograma do Plano Na-
cional de Erradicacao da Febre Aftosa
(PNEFA)”, explicou Elcio Inhe, presiden-
te do SINDAN. “Ficamos recompensa-
dos pelo feedback dos produtores, pois
a vacina representa uma inovagao a
servico da Pecuéria do Brasil. Ela € po-
tente, segura e de féacil manejo”, com-
pletou. Os resultados foram coletados
no campo pela Comisséao de Aftosa do
SINDAM. Em novembro préoximo, du-
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rante a segunda etapa da campanha
nacional de vacinagao, serao utilizadas
outras 110 milhdes de doses.

Foram dois anos de desenvolvimento.
“Usamos 85 milhdes de doses somen-
te em testes de partidas-piloto. Mais de
1.200 bovinos sensiveis foram utilizados
na fazenda de Sarandi (RS) pelo Labo-
ratério Federal de Defesa Agropecuaria,
no Rio Grande do Sul. As indUstrias in-
vestiram US$ 15 milhdes para ter a nova
vacina”, destacou Emilio Salani, vice-pre-
sidente executivo do SINDAN. “E existe a
questéo da qualidade de carcaga entre-
gue na industria, que também é um dos
resultados aguardados com a chegada
da nova vacina. Acreditamos nisso pela
retirada do adjuvante antes usado, pela
qualidade do produto e pela facilidade
maior na aplicagao da seringa, em um
local mais seguro no corpo do animal.
Poderemos conferir esta realidade daqui
a dois anos, com o abate das cabegas
vacinadas em maio”, afirmou Fabricio
Bortolanza, coordenador da Comisséao
de Aftosa do SINDAN.

A distribuicao das doses pelo Brasil in-
teiro contou com o trabalho de quinze
mil pontos de venda de insumos agro-
pecuarios, que receberam uma cartilha
preparada pelo SINDAN com recomen-
dagbes envolvendo o manuseio do
produto (que precisa ser mantido em
temperatura de 2 a 8 graus Celsius) e
a correta aplicagcdo das doses. ‘A AGY,
que nos auxilia no formato final das em-
balagens da vacina e na distribuicao
pelas revendas do Pais, também aju-
dou. Sem falar no exército de técnicos
das industrias no campo e nas reven-
das, reforcando a importancia das boas
praticas na vacinagdo e no PNEFA. O
objetivo sempre foi deixar o pecuarista
bem informado para realizar a melhor
vacinagéo. E o pessoal estd tomando
muito mais cuidado, ficando mais aten-
to. Até por causa do problema envol-
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vendo a suspensao das importacoes
pelos Estados Unidos”, pontuou Emilio
Salani. “Nosso produtor esta em outro
patamar. Mesmo porque é ele quem
paga se houver problemas, pois é
qguem repassa o animal para a industria
e sofre com os descontos dos frigorifi-
cos”, acrescentou Elcio Inhe.

O Férum da Nova Vacina foi aberto pelo
presidente do SINDAN e pelo Secretario
de Defesa Agropecuaria do MAPA, José
Guilherme Tollstadius Leal. Na sequén-
cia, Emilio Carlos Salani fez a apre-
sentagao oficial da vacina. Fechando
a programagao, a mesa redonda “Os
avancos e inovacoes na tecnologia de
producao da vacina contra Febre Afto-
sa, sua importancia como instrumento
de consecucgao do PNEFA e a manuten-
cao do status sanitario do Brasil” reu-
niu representantes das associagoes de
produtores de Mato Grosso (ACRIMAT),
confinadores (NOVA ASSOCON), SIN-
DAN, MAPA e Federacao de Agricultura
do Rio Grande do Sul (FARSUL).

“A indUstria apoia integralmente o PNE-
FA, que tem o objetivo de substituir a
vacinacao por agbes de seguranca e
vigilancia, dando tranquilidade aos pro-
dutores, a indUstria, aos érgaos gover-
namentais e, por extensao, para todo
o Pais”, reforgou Elcio Inhe. “A nova
vacina é a melhor ferramenta para a
erradicagéo da Febre Aftosa no atual
momento do PNEFA’, concluiu Emilio
Salani. O PNEFA tem como objetivo
final colocar o Brasil como um pais li-
vre de Febre Aftosa até 2022. “O Brasil
atingiu um status sanitario reconhecido
no mundo inteiro. E o trabalho do Minis-
tério vai seguir firme neste sentido. Esta
nova vacina é o sinal claro de uma agéo
em conjunto que alcangou O Sucesso.
Nossa vigilancia sanitaria sera cada vez
mais agil e eficiente, atuando ao lado
da iniciativa privada”, completou José
Guilherme Leal. R

José Guilherme Leal - Secretario de Defesa
Agropecudria do MAPA.
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EM VOCE
E AGRO.

A ROUPA QUE VOCE VESTE, O SAPATO QUE VOCE CALCA,

O ALIMENTO QUE VOCE CONSOME, O MEDICAMENTO QUE VOCE PRECISA,
TUDO AQUILO QUE VOCE BEBE, O CARRO QUE VOCE DIRIGE,

AS FLORES QUE VOCE RECEBE, O SOFA QUE VOCE USA PARA RELAXAR,
O CAFE QUE VOCE DEGUSTA. TUDO VEM DO AGRONEGOCIO.

TUDO EM VOCE E AGRO.
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Rota Brasil AgroRevenda deu a largada!

Iniciativa da Plataforma AgroRevenda, com apoio inicial do Grupo Publique, mostra a alma e os
bastidores das revendas e dos distribuidores de insumos do Brasil

oi como voltar as origens da con-

quista da Ultima fronteira agricola

do pais, o Cerrado brasileiro, nos
anos 1970, 1980 e 1990. Mais de qua-
tro mil quildmetros percorridos para re-
alizar e participar de entrevistas, visitas,
contatos, bate papos, interacdo com
amigos, clientes e parceiros. Uma jorna-
da pensada para mostrar a capacidade
empreendedora de gente que pos em
pé o agronegdcio mais competente do
planeta. Profissionais que desbravaram
as regides Centro Oeste e Norte, fincan-

do revendas, distribuidores de insumos
e negdcios agropecudrios de sucesso
em cada canto que passaram. Os pro-
fissionais da Plataforma Agrorevenda,
um dos negdcios do Grupo Publique,
escolheram a Avenida Goianiense Cas-
telo Branco, “o maior endereco do agro
brasileiro”, e o nortdo do Estado que é
bom na producéo de bovinos de corte,
de leite e de graos, celeiro de alimentos
do planeta, para dar a largada a mais
um projeto de comunicagao do Grupo,
o ‘Rota Brasil Agrorevenda’.

Nossa equipe gravou entrevistas em
Goiania, Porangatu, Sdo Félix Do Ara-
guaia e Nova Crixas para o Papo de
Prateleira e Canal AgroRevenda, que
foram reproduzidos nas midias so-
ciais da Publique no Facebook, You-
Tube, além de matérias para a Revista
AgroRevenda e o site www.agroreven-
da.com.br sobre as lojas Criaforte,
Agroline, Boiforte, Agrocria, Agroqui-
ma, Casa do Fazendeiro e Casa do
Criador. Além de visitar o escritério
do criatério Nelore Machadinho, na
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capital goiana, e na Fazenda Con-
forto, em Nova Crixas de Goias. “O
papo de prateleira € um excelente tra-
balho de divulgagao sobre o trabalho
das revendas e dos produtores rurais
brasileiros”, agradeceu Bruno Men-
doncga, Gerente Técnico da Agrocria.
“Esta € a melhor avenida de produtos
do setor do Brasil. Prestamos servi-
¢cos para valorizar os nossos clien-
tes”, emendou Romeu Alves, sdcio-
-proprietario da Criaforte, 38 anos
no ramo e quatro anos na revenda.
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A gerente Comercial e Marketing da
Agrocria, Bruna Drummond, ressaltou
0 prazer de participar do movimento
impar de empreendedorismo. “O tra-
balho neste segmento, e aqui na loja,
é paixao pura. Todos atuam juntos, a
familia proprietaria e os colaborado-
res, sempre pensando em produtos
novos, ampliando as fabricas, cres-
cendo e assistindo e atendendo os
clientes”, contou. E a sinergia que ex-
plica relagbes como a do pecuarista
Lourival Rodrigues, que ha 35 anos

visita diariamente a Casa do Criador,
em Porangatu. Mesmo quando nao
vai comprar nada. “Todos atendem
bem, j& sou intimo do dono, dos fun-
cionarios. Isso faz toda a diferenca.
Eles ja sabem de tudo o que eu pre-
ciso”, fala com alegria. E que ampara
0 animo de todos os empreendedo-
res. “Tem crise para todo lado, mas
nao no agronegdécio. E a forca deste
ramo. E nunca desanimamos”, crava
Claudio Braga, Diretor de Agronegé-
cio da Fazenda Conforto.
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L CRIATORIO NELORE MACHADINHO - Goiénia

Terceira geracao de melhoradores | Cria, recria,
engorda e melhoramento genético | Leildo

anual | Integragéo

.
v"i

¥, é
Bruna Drummond, Gerente
Comercial e Marketing da AgroCria

i AGROCRIA - Goiania

39 anos de atividades | Presenca
em GO, MT, Paraguai e Bolivia

Romildo Machadinho,
do Nelore Machadinho

Romeu Alves, e g - . ] v in .
da Criaforte i " : s = o ; 4 " AGROQUIMA - Goiania

50 anos de atividades | Seis jovens fundadores
| Linha Pecuéria e Agricola | Fabricas em

il CRIAFORTE - Goiania

4 anos de atividades | Vacinas, herbicidas de

pastagens, sementes, vermifugos, linha de Cuiaba e Aparecida de Goiania

nutrigdo | Portfélio com trés mil itens

u AGROLINE - Goiania

Pioneira no e-commerce do Agro Brasil |
Presenga em MS e GO | Layout pensado
para pequenos e grandes clientes | Preco

Rafael Barsch, Diretor
Financeiro da Agroquima

justo e qualidade

Henrique Nascimento
Kiko, da BoiForte

L BOIFORTE - Goiania

17 anos de atuagdo | Fébrica propria de
ragcao e sal mineral, produtos veterinarios,

Luciana e socio,
da Agroline Goiania

medicamentos | Tecnologia e assisténcia
especializada
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Paulo Van Der Laan e sacio,
da Casa do Criador

%

v
" GASA DO CRIADOR (Grupo Criador) - Porangatu
Historia pioneira | Mais de 200 funcionarios | Porangatu

Paulo Van Der Laan, Marcas proprias Mais de 1.500 clientes por més |
da Casa do Criador

Inicio em casa de madeira

Sao Miguel
do Araguaia

Claudio Braga, da Fazenda Conforto

v FAZENDA CONFORTO - Nova Crixas de Goias

23 anos | Intensificacdo | Pastagem adubada |
Irrigacéo | Agricultura | 70 mil bovinos por ano |
Nova Crixas (GO) | Parceria JBS | Padréo

™ CASA DO FAZENDEIRO - Sao Miguel do Araguaia

34 anos | Sucesséo familiar | Produtos variados

f a0 ' . R 5 @  para o setor rural e urbano | Fabrica prépria de
; - ' - = | oy ragéo e sal mineral

Cacildo Filho, da Casa
do Fazendeiro

Cacildo Filho e sécia, da Casa do Fazendeiro
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DSM - S3o Paulo/SP

proesll (e S

Cairo Rodrigues, Ariel Mafi e Carlao. Cairo Rodrigues e Marcus Baruseli.

Centendrio da Sociedade Rural Brasileira - S&o Paulo/SP

-

Cairo Rodrigues (Fala Carlao) e BrunEJ Covas, Prefeito Cairo Rodrigues com G_ustavo Junqueira, Secretario de Ministra da Agricultura Teresa Cristina e Rodrigo Castejon,
de Sao Paulo Agricultura e Abastecimento de SP. do Programa Fala Carlao.

T . ...i 1
Riba Velasco com Marcelo Veira, Presidente da SRB. Cairo Rodrigues e o Deputado Federal Alceu Moreira,
Presidente da FPA.

'
II

/ fr-t 4 '?"*‘
{
&

Homenagem ao Presidente da SRB, Marcelo Vieira Cairo Rodrgues com Teka Vendramini, Diretora da SRB Cairo Rodrgues com Roberto Franca, Diretor de
Agronegacios do Bradesco
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por onde andamos... |

Bayer & Case I|H

Inauguracdo da ATUA Agro (Syngenta) - ljui/RS
m——

.
Com André Menezes, Gerente de Estratégia Com André Peres, Gerente de Marketing de Fala Carldo (Cairo Rodrigues) com André Menezes (Bayer) Carldo com Jon Parr e André Savino, Presidente Global e Com André Savino, Diretor de Marketing
de Herbicida da Bayer. Produto da Case. e André Perez (Case). Diretor de Marketing Brasil da Syngenta. da Syngenta Brasil.

LIDE 2019 - Ribeirdo Preto/S

=

F T | OT S —L : . : :
Riba Velasco (Plataforma AgroRevenda) com Deputado Com Aldo Rebelo - Relator do Codigo Florestal na Camara Com Jogo Benett, Diretor Comercial da Yara Brasil. Com Leandro Sitta, Gerente de Canais da Syngenta.
Federal Arnaldo Jardim (Cidadania - SP). dos Deputados.

i AN L

Com a Deputada Federal Joice Hassélmann (PSL - SP). Com Marcos Jank - Agronegécio Iobal Insper
e Esalq - USP.

* L
Com Luciano Daher, Diretor Comercial da Syngenta Brasil. Com Mércio Tortorelli, Gerente Comercial da Mosaic.

Meet-up New Directions - S&o Paulo/SP
_ . — T

- ¢ v "|I \ ‘
Carlao com Ariel Mafi, Luiz Claudio Azevedo - VP Pet Business da Neovia e Adriano Amui. Com Roberto Prado, Head de Cloud Com Roberto Risolia, lider de Marketing da Stoller. Com Valdemar Fischer, Presidente da Syngenta
Transformation da Microsoft. América Latina.

L
Com Valdir Heck, Prefeito de ljui (RS).
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por onde andamos... |

Encontro Soesp de ILPF - Presidente Prudente/SP Brasil afora

1

Juliano Roberto, Gerente das Fazendas da marca CV - Luiz Lourenco, Presidente da Cocamar Carldo e Riba com Fernando e Marcello Russo Com Gustavo Diniz Junqueira no COSAG e Silvia Coutinho,
Nelore Mocho de Carlos Viacava presidente do UBS

] = - e 74 i .
Lessandro Cavalli, Gerente Nacional de Vendas da SOESP Renato Watanabe, agronomo da Cocamar Rui Pereira Rosa, Superintendente Executivo de Riba, Disney, da Agrozootec e Carldo da Publique Na AgRoss com Luiz Rossi, Jodo Tafner, Riba Velasco Com Eduardo Libert, da Diban Syngenta e Delson
Agronegacios do Bradesco e Amanda, do Grupo Publique Scarparo, na Provet de Sdo Manoel, SP

Igor Uehara, produtor rural Neto Junqueira, pecuarista Parte da equipe do Grupo Publique na Gréfica Grafilar, Carlao da Publique e Riba Velasco em reunido na Stoller José Carlos, Marcia Benevenuto e Riba Velasco no
em Sao Manoel, SP com Roberto Risolia e Sérgio Mariuzzo Encontro dos Encontros da Scot Consultoria

104 AgroRevenda set/out 2019 set/out 2019 AgroRevenda 105



Enfim uma novidade
no mercado para

controle dos percevejos.

Conhec¢a Expedition®:
o inovador inseticida
que protege os
canivetinhos da soja
na 1° aplicagao.

@ CORTEVA

agriscience

INOVACAO:
tecnologia
Isoclast™ active
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Expedition

Isoclast active /

INSETICIDA

Mesmo com o atague dos percevejos aumentando os prejuizos safra apés safra,
os mesmos produtos vém sendo utilizados hé anos, sem a eficiéncia esperada.

Pensando nisso, a Corteva Agriscience desenvolveu Expedition*: o 1° e Unico inseticida
com a inovadora tecnologia Isoclast™ active, novo grupo quimico das Sulfoxaminas.

Modo de ag¢fio diferenciado:

» Chogue e residual

» Rotacgdo de ativos

+ Sem resisténcia cruzada aos neonicotinoides

Conte com Expedition®. Uma solug&o inovadora contra percevejos.

Expedition”
Chega primeiro para um controle diferenciado.

ATENG ﬂo ESTE PRODUTO E PERIGOSO A

A SAUDE HUMANA, ANIMAL E AO
MEIO AMBIENTE; USO AGRICOLA; VENDA SOB
RECEITUARIO AGRONOMICO; CONSULTE SEMPRE

UM AGRONOMO; INFORMESE E REALIZE O MANEJO
INTEGRADO DE PRAGAS; DESCARTE CORRETAMENTE
AS EMBALAGENS E 0S RESTOS DOS PRODUTOS; LEIA
ATENTAMENTE E SIGA AS INSTRUGOES CONTIDAS

NO ROTULO, NA BULA E NA RECEITA; E UTILIZE 0S
EQUIPAMENTOS DE PROTEGAQ INDIVIDUAL.

0800 772 2492 | saiba mais: corteva.com.br
%, ™ Marcas registradas da DowAgroSciences, DuPont ou Ploneer & suas
empresas afiiodus ou seus respectivos proprietdrios. = 2019 CORTEVA



LACBOVI™:
DO BALCAO
PARA O COCHO
DO CLIENTE.

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

NOVIDADE

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

lancou o primeiro produto
exclusivo para venda de balcao.

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

da marca Tortuga®.

WWA@ Uma marca ODSM



