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Edlitorial

0S VALORES DAS ATITUDES EM
EMPRESAS NOS TEMPOS DE CRISE

ostaria de iniciar este editorial

com uma frase de Winston Chur-

chill, o qual sempre foi uma fonte
de inspiragd@o por sua forte persisténcia e
lideranca nos piores momentos da Se-
gunda Guerra Mundial, frente ao avango
do poderio da Alemanha na Europa e a
improvavel resisténcia da Inglaterra.
“Nao adianta dizer: 'estamos fazendo o
melhor que podemos'. Temos que conse-
guir o que quer que seja necessario”.

Como jé é do conhecimento, temos vi-
vido no Brasil um constante cendrio de cri-
ses e suas implicacdes em todos os seto-
res, especialmente nas empresas. Com is-
so, surgem também aquelas frases pron-
tas: “Toda crise é uma rara oportunidade
de mudar”, “Toda mudanca é altamente
positiva”. Sdo vdlidas, mas desde que se
esteja “falando para o outro” e o custo
da crise nao te afete no bolso.

Resumidamente, a grande maioria
das empresas e profissionais acabam fi-
cando absorvidas em agées voltadas pa-
ra administrar, primeiramente, situacdes
de andlises de mercados, cendrios futu-
ros, criam simulacdes e hipoteses basea-
das em riscos previstos em seus Planeja-
mentos Estratégicos, as quais levam um
tempo precioso frente a uma situagao de
alta volatilidade politica e econémica.
Isso acaba por se traduzir em atitudes 6b-
vias, porém necessarias na revisdo dos ne-
gocios (custos, desperdicios, gestdo, mar-
keting, comercial, gestdo da qualidade e
assim por diante), mas por vezes ndo apli-
caveis para as restricdes do momento.

As nossas atitudes s@o norteadas em
valores e principios estabelecidos em nos-
so Planejamento Estratégico, como se-
gue:

» |doneidade e Comportamento Etico:

* Foco no Cliente;

* Rentabilidade;

* Perpetuacdo da Empresag;

* Responsabilidade Social;

* Compromisso com a Preservacdo do
Meio Ambiente;

* Valorizagao do Fornecedor;

* Evolucdo do Conhecimento;

* Qualidade em Todas as Agoes;

* Valorizacdao do Colaborador.

Temos como premissas para retoma-
da do equilibrio da empresa os seguintes
enfoques:

1. Obsessao para a superagdo das res-

tricdes didrias junto as dreas de Produ-
cdo, Suprimentos e Financeiro.

2. Conectividade entre Vendas e Pro-
ducdo para definir prioridades de produ-
tos que possam ter menor lead time no
processo produtivo.

3. Negociagao junto a Fornecedores e
Clientes, viabilizando alternativas para
disponibilidade de produtos.

4. Utilizacdo de créditos de impostos
para aquisicdo de matéria-prima e utili-
zacdo de uma engenharia financeira en-
tre Suprimentos e Financeiro.

5. Reducdo de despesas fixas e varia-
veis —agoes continuas.

6. Novo Plano Diretor de Produtos pa-
ra 2019 e lancamentos de duas versdes
detratores (1145e 1160).

7. Introducdo de motores eletronicos
para linha de Tratores a partir de 2019,
qualificando assim ainda mais a atual li-
nha Agritech.

8. Acompanhamento mensal dos re-
sultados para rever acdes e definir priori-
dades

9. Implantagao de equipes multidisci-
plinares para desenvolvimentos de proje-
tos com objetivos definidos para reducdo
de custos.

10. Capacitacdo e busca de novos ta-
lentos por meio das atividades das equi-
pes.

Concluindo: as iniciativas apontadas
acima procuram demonstrar resumida-
mente a atitude e resiliéncia da Agritech.
Com isso, acredito que as competéncias
das pessoas, que aqui se dedicam em seu
dia a dig, tém feito a diferenca nesse mo-
mento de crise. Ou seja, todos empenha-
dos em fazer o que for necessario para
manter a Agritech com foco em oferecer
aos seus clientes o melhor trator do mer-
cado.

Manuel Martines Cano
Gerente de Divisdo de Ope
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Treinamentos

AGRITECH PROMOVE TREINAMENTO PARA COLABORADORES DE VINICOLAS DO RIO GRANDE DO SUL

empre focada em oferecer uma ca-

S pacitacdo continua aos seus clientes

e parceiros, a Agritech promoveu en-

tre os dias 23 e 26 de abril um treinamen-

to com foco em Seguranca nas

Operacdes e Manutencdo de Tratores pa-

ra os colaboradores de quatro vinicolas lo-
calizas no estado do Rio Grande do Sul.

Ao todo, 54 funciondrios das vinicolas

Luiz Argenta, em Flores da Cunha; Miolo
e Casa Valduga, em Bento Gongalves,
além da Casa Perini, localizada em
Farroupilha, participaram da capacitag@o
ministrada pelo técnico em pds-venda da
Agritech, Edmur Righetto. O Rio Grande
do Sul responde por 90% da produgdo na-
cional de uva e a safra de 2018 foi festeja-
da pelos vitivinicultores como uma das me-

lhores da década em termos de qualida-
de. A colheita deste ano contabilizou o in-
gresso de 663,2 milhces de quilos da fruta
nas vinicolas gatichas, sendo que 50% foi
destinado a producdo de vinho e os outros
50% & producdo de suco. Nesta safra,
113 variedades de uva foram colhidas em
129 municipios do estado gaticho, com
processamento realizado em 64 cidades.

Os colaboradores da Agropecudria Jade, lo-
calizada em Patrocinio Paulista (SP), recebe-
ram um treinamento com foco em Seguranga
nas Operagdes e Manutencao de Tratores Agri-
tech. Ao todo, 20 profissionais participaram do
curso desenvolvido pela Agritech no dia 15 de
margo, em parceria com a concessiondria Sa-
mi Maguinas. O curso foi um sucesso entre os
funcionarios da empresa e durante a capacita-
¢do, os participantes tiveram a possibilidade de
aperfeigoar técnicas de operacdo e adquirir co-

nhecimento do produto.
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DO CAMPO A MESA

O trabalho e os desafios dos produtores de hortifruti para
levar alimentos de qualidade ao consumidor

.

primeira funcdo dos alimentos é

matar a fome, mas ndo se resume a

isso. Os alimentos também nutrem,

incentivam grandes pesquisas, geram

emprego e podem gerar renda e ser fonte de

negocios. Se a populacdo cabe comer bem,

o desafio de quem produz alimentos é atin-

gir este objetivo de forma sustentavel e ren-
tavel.

No entanto, existe um longo caminho
para que os alimentos cheguem & mesa. As
verduras, por exemplo, precisam de cuidado
e, muitas vezes, os consumidores ndo se ddo
conta de quado longo foi o caminho percor-
rido pelo alimento para chegar até ele. Além
disso, ndo tém ideia das mdos que o cultiva-
ram, ndo sabem o quanto custou para ser
produzido, como foi ter resistido as adversi-
dades naturais e ter sido precisamente sele-
cionado pelos fornecedores para que
pudessem fazer parte dos pratos do dia a
dia.

Natural de ltatiba (SP), cidade locali-
zada na regiGo metropolitana de Campinas,
Osvaldir Luis Brochensque, de 57 anos, é
um dos responsdveis por levar o alimento a
mesa. Produtor de folhosas desde adoles-
cente, ele aprendeu o oficio com o pai.
“Com 15 anos jé trabalhava no campo e
continuo na mesma propriedade, mas com
uma drea bem maior. Meu pai era produtor
e vendia verduras na feira, numa carroci-
nha. Toda a atividade era manual, com
arado de tracGo de animal. Depois que foi
surgindo a tecnologia e o trabalho foi
melhorando”, relembra.

Atualmente, num sitio com drea de 20
hectares sdo sete tratores da Agritech traba-
lhando em campo. O produtor explica que
para a producdo de alface sGo necessdrios
cerca de 75 dias para colheita. “No verdo a
muda fica aproximadamente 25 dias em
estufa, depois vai para a drea de campo e
com mais 40 a 45 dias ja estamos colhendo.
No inverno, é um pouco mais demorado:
pode chegar até 60 dias”, explica.
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de verdura por dia que abastecem uma
grande rede de supermercados da regido.
"As pessoas ndo sabem que a agricultura
familiar é responsdvel por alimentar o
mundo. Tenho muito orgulho da minha
profissGo e por saber que o alimento que
estd na prateleira fomos nés que produzi-
mos, ainda que o consumidor muitas
vezes ache que a verdura 'dd em drvore' e
ndo tenha a consciéncia de onde vem o
alimento e a importdncia da nossa ativi-
dade. Precisamos mostrar para as gera-
¢oes mais novas o nosso trabalho no cam-
po”, enfatiza.

MORANGOS DIRETO DO
CORACAO DO BRASIL

Nos seus primeiros 20 anos de histé-
ria, Brasilia (DF) importava grande parte
dos alimentos que consumia. O mito era
que o solo do Cerrado era dcido e impro-
dutivo. Por fim, produtores rurais, na
maior parte do Sul do Pais, desmistifica-
ram o conceito. E, hoje, a cidade é uma
das poucas capitais no mundo que ainda
possuem drea rural.

Além de abastecer as necessidades
Brasilia locais e entorno, é responsdvel por expor

Segundo ele, um dos maiores desafios
para conseguir lucrar com a atividade é
driblar os custos com mao de obra e com-
bustivel. “Nés mesmos fazemos todo o
transporte para diminuir os custos com ter-
ceirizacdo, mas, mesmo assim, o gasto
com combustivel ainda é alto e o preco
pago pelo nosso produto nGo muda”,
comenta.

A atividade exercida por ele gera
empregos e traz sustento também a
outras seis familias. “Trabalhamos com
trés condugbes para fazer as entregas.
Aos finais de semana sdo necessdrios até
cinco veiculos”, conta.

Pai de quatro filhos, ele incentivou-os
a estudar, mas também a dar continui-
dade nos negdcios da familia. “Eu estudei
bem pouco e parei de ir & escola com 13
anos para poder trabalhar. Por isso, quero
que meus filhos estudem. Com o que eles
aprendem ja comecaram a trazer algu-
mas técnicas, novas tecnologias para a
propriedade que acabam ajudando e que
vém para facilitar e reduzir custos de pro-
ducdo”, comenta. o

Atualmente, a producdo de : : 2 LN
Brochensque chega a cercade 100 caixas Fernando Kubota vende toda a produgao diretamente ao Ceasa, sem intermediarios
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tar alimentos para outros estados e até
mesmo para o mercado internacional. E la
que a familia Kubota se dedica ao campo
na produgdo de morangos e goiabas, com
auxilio de duas maquinas da Agritech.

Descendente de japoneses, Fernando
Kubota entrou na atividade hd mais de 20
anos e deu continuidade aos negdcios da
familia. “Meu pai era produtor e dos seus
quatro filhos fui eu a dar sequéncia a ativi-
dade rural”, conta.

Numa drea de 10 hectares, ele e a
esposa Adriana colhem mais de cinco mil
caixas de goiaba e 20 toneladas de
morango anualmente. Ela aprendeu a
arte do cultivo da terra depois de casada.
“Eu n@o tinha nenhuma nogdo de como se
produzia. Depois, aos poucos, fui apren-
dendo e tomei gosto”, relata.

Os dois sao os responsdveis desde a
colheita até a venda dos produtos na
Ceasa do Distrito Federal. Segundo eles,
esta é uma saida para reduzir os custos,
além de ter mais autonomia nos negocios.

“"Podemos ter uma margem maior e
vender diretamente, sem intermedidrios.
Além disso, ter o nosso préprio caminhao
para transporte faz com que nao figuemos
dependentes de transportadoras”, aponta
Fernando Kubota.

Danilo Queirdz
trabalha no
campo desde
a adolescéncia

No entanto, ele também aponta que
20% dos custos do seu negocio estGo na
manutencdo e no combustivel utilizado
nos tratores e caminhdo. “Precisamos de
um suporte melhor para a nossa atividade,
pois a agricultura é a base da economia do
Brasil, mas temos muitos custos para a pro-
ducdo”, afirma.

JOVEM EMPREENDEDOR
APOSTA NO POTENCIAL DA
ATIVIDADE RURAL

Enquanto muitos jovens saem do
campo para buscar oportunidades de tra-
balho e estudo nos grandes centros, ha
ainda os que permanecem e querem
empreendem na atividade rural, com o
propésito de levar ao consumidor hortali-
cas de qualidade. E o caso do produtor
Danilo Pinheiro Queirdz, de 27 anos. A ati-
vidade rural sempre fez parte da histéria
da familia e ultrapassa geragdes. “Meu
avo ja era produtor rural, que ensinou para
0 meu pai, que passou para mim”, relata.

Danilo tomou gosto pelo trabalho
ainda adolescente. Por necessidade preci-
sou assumir a dianteira dos negdcios, jun-
tamente com a mde, com apenas 16 anos.
“Por um problema de satide do meu pai,
tomei a responsabilidade para mim e pas-

INVESTIMENTOS

colheita é didria para que os produtos che-

guem fresquinhos na prateleira. No entan-

to, toda a producdo ainda é comerciali-
zada por meio de terceiros. Parte dela desce a
serra e segue para o Ceasa. Outra parte das verdu-
ras abastece os supermercados e hortifrutis da
cidade e da regido.

Mas, o sistema vai mudar. Danilo quer investir
num caminhdo para transporte préprio, o que
para ele serd mais vantajoso. “Todos os dias temos
um produto novo para colher. Ainda vendo para
terceiros porque ndo tive a oportunidade de com-
prar um caminhdo que possa fazer o transporte.
Acredito que fazer a venda direta serd mais vanta-
joso e teremos uma renda melhor”, aposta.

Visiondrio, o jovem faz planos para um futuro
proximo. "Acredito que ano que vem vou conse-
guir comprar um caminhdo e fazer o transporte
por conta prépria. Com isso, vou fazer o negécio
caminhar com mais independéncia”, finaliza.

sei a tocar o sitio, que na época produzia
tomate. Mas dai percebi que era uma
colheita mais demorada e resolvi partir
para o plantio de hortalicas”, relata.

Atualmente, a propriedade de 11
alqueires, localizada em Teresépolis,
regido Serrana do Rio de Janeiro, produz
alface, espinafre, brocolis, couve, coentro
e repolho. Os negécios prosperaram e o
jovem produtor conseguiu investir na
mecanizagdo. Hoje a propriedade possui
dois tratores da Agritech: os modelos
1160 e 1055, dos quais ele se orgulha da
aquisicdo. “No inicio ndo tinhamos
nenhum trator para 'puxar’ nada e aos pou-
cos fomos conguistando melhores condi-
coes de trabalho com a compra das
mdquinas”, comemora.

Ele também é o responsdvel pela ges-
ta@o financeira da propriedade e relata que
aprendeu as técnicas de cultivo na pratica
do dia a dia da atividade. No entanto, ele
conta com o auxilio de um agrénomo que
presta consultoria na propriedade. “Néao
tive oportunidade de estudar na drea e
tudo que sei foi aprendendo na prdtica, na
raca, errando e acertando. E as vezes da
errado: ja cheguei a perder uma planta-
¢do inteira de alface americana e fiquei no
prejuizo”, relembra.

, Parte da producdo de Danilo
+ Queiréz, em Teresopolis (R])

Hortalicas prontas
para o transporte
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N\ Nossos Parceiros

m..;

Fabiano Coelho é res-
ponsavel por atender os
produtores rurais na
regido de Jundiai (SP)

e DE OFFICE BOY AS VISITAS AO &
CAMPO COMO VENDEDOR EXTERNO

ma das portas de entrada para o

mercado de trabalho para os

jovens é a profissdo de Office boy.
E foi para ocupar este cargo que Fabiano
Donizete Coelho, de 40 anos, foi contra-
tado pela concessiondria Yamashita
Implementos Agricolas no inicio da
década de 90. Ele é um dos funciondrios
mais antigos da empresa e de la pra cq,
foram varias promocoes e mais de duas
décadas de dedicacGo, empenho e traba-
Iho.

“Comecei a trabalhar na Yamashita
Implementos Agricolas em 1992, Ainda
adolescente, aproveitei a oportunidade
que me foi dada na época. Fazia ativida-
des rotineiras da funcdo, como levar e
entregar documentos. Percebi que gos-
tava do setor. Com o tempo, fui conquis-
tando experiéncia, aprendendo mais
sobre maguinas agricolas e crescendo na
empresa”, conta.

Atualmente ele ocupa o cargo de ven-

dedor externo e é responsavel por atender
os produtores rurais na regido de Jundiai
(SP), em que prevalece a horticultura e as
frutas perenes. “Eu gosto de estar na 'rud’
e cada dia ser uma rotina diferente. Sé fico
na loja por necessidade ou para cobrir
férias de algum colega”, brinca.

Tanto tempo de atuagdo no mercado e
a experiéncia adquirida fizeram com que
Fabiano conhecesse em detalhes todos os
tratores e implementos da Agritech. Por
isso, sempre é referéncia para os colegas
de trabalho, sem receio de repassar o que
sabe. “As pessoas, ds vezes, tém medo de
ensinar por medo de que 'peguem' sua fun-
¢do. Eu sempre estou disposto a passar o
que sei”, afirma.

Nas visitas que faz diariamente as pro-
priedades no campo, ganhou alguns ami-
gos e o que mais gosta na profissao é a hos-
pitalidade das pessoas e potenciais clien-
tes. “Tenho clientes que viraram amigos,
de frequentar a minha casa e fazermos

churrascos. Vocé cria um lago de amizade
com as pessoas. O que a gente mais toma
écafé”, diz.

Ele conta que sua trajetoria profissio-
nal sempre foi baseada na transparéncia e
confianca. Com isso, Fabiano se destacou,
foi ganhando espaco na equipe e a credi-
bilidade dos patrées. “Sou muito grato a
familia que apostou em mim e por terem
aberto as portas Id no inicio. O nosso rela-
cionamento como patrdo e funciondrio é
baseado no respeito e no compromisso. E
acredito que minha melhor resposta foi
sempre vestir a camisa da empresa e dar o
meu melhor”, diz.

Em todos estes anos, ele afirma que
recebeu outras propostas de emprego.
Todas negadas. “Eu gosto muito do que eu
fago e ndo quero sair tdo cedo. Tanto é que
sdo 26 anos na empresa e ndo tenho a
intencdo de parar. Se eu me aposentar,
acho que ndo vou conseguir ficar em casa.
Pretendo continuar na atividade”, planeja.
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IMPACTO DAS TECNOLOGIAS
NA PRODUCAQ DE PEQUENAS
PROPRIEDADES VAI ALEM DA
BUSCA PELA PRODUTIVIDADE

Segundo pesquisador da Embrapa, Warley Marcos Nascimento, a aplicacao de novas técnicas no campo
exige investimentos e capacitacao da equipe, fatores que ainda estao em falta na agricultura nacional

tecnificagdo do campo é um pro-

CessO que passa por uma crescen-

te, tendo em vista os investimentos
em tecnologias que auxiliem os agriculto-
res no manejo e produgdo. A adequagdo
de tecnologias e desenvolvimento de no-
vas solugoes para atender as necessidades
do campo tém sido prioridade entre as em-
presas do setor nos Ultimos anos devido a
grande demanda do mercado.

No Brasil, o desenvolvimento tecnolégi-
co no campo transformou o Pais em diver-
sificado e respeitado exportador, teve im-
pacto positivo na queda do preco dos ali-
mentos, contribuindo para o combate a po-
breza, e gerou poupanca para financiar o
desenvolvimento. De 1975a 2010, as dre-
as plantadas com milho, soja, arroz, fei-
jao, trigo e algoddo cresceram 183%. A
produtividade aumentou 326%, levando a
producdo a uma expansdo acumulada de
597%. Esses dados refletiram diretamente
no barateamento dos alimentos e ai tem
destaque parte importante da contribui-
cdo social do setor.

Dentre os segmentos mais beneficiados
pelos avancos tecnolégicos dos Ultimos
anos estd a agricultura familiar, responsa-
vel por 70% dos alimentos que chegam as
mesas brasileiras, bem como pela geragao
de sete a cada dez empregos no campo, se-
gundo a Conab (Companhia Nacional de
Abastecimento). Porém, em muitos casos
apenas a tecnologia néo é o suficiente pa-
ra o crescimento e a produtividade das pe-
quenas propriedades, que sofrem pela fal-
ta de recursos e de capacitacdo da equipe
para se adaptar e aplicar as novas solu-
¢oes do mercado na realidade do campo.
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Neste avanco tecnolégico, a Embrapa
Hortalicas tem papel fundamental. Com
37 anos, acumula experiéncias que ante-
cedem a sua certiddo de nascimento. De
|a para cd, conquistas relevantes e desafi-
os constantes a vencer, a exemplo das pes-
quisas para desenvolver novas variedades
resistentes a pragas e doencas, tanto
aquelas de conhecimento recente, como
as antigas que ainda persistem.

Além desses aspectos, outros pardme-
tros passaram a ser agregados com o sur-
gimento de novas dreas de cultivo e as con-
sequentes novas demandas da cadeia pro-
dutiva de hortaligas.

O passado pode ser visto como referén-
cia, o presente como oportunidade de
acdo e o futuro como um mapa pontuado
de espacos em aberto para serem con-
quistados. O Chefe-Geral da Embrapa
Hortalicas, Warley Marcos Nascimento
acredita nessa premissa, pelo menos no to-
cante a geracdo e a disponibilizacdo do co-
nhecimento cientifico e tecnolégico para
a cadeia produtiva de hortalicas.

As tecnologias presentes no mercado
igualam os produtores, independente-
mente de seu tamanho, mas ndo garan-
tem resultados e lucratividade igual para
todos, ele alerta. Formado em Engenharia
Agronémica pela Universidade Federal de
Vicosa, com doutorado em Horticultural
Sciences (Seed Physiology) pela University
of Florida e pés-doutorado pela University
of Florida, Warley se dedica ao setor hd
mais de 30 anos, buscando aplicar os co-
nhecimentos adquiridos ao longo de sua
vida profissional no Brasil e no exterior em
prol dos produtores de hortalicas.

Agritech em Agao — Como o sr. visuali-
za o impacto de novas tecnologias na
producdo de pequenas propriedades?

Warley Marcos Nascimento — Sem du-
vida, o desenvolvimento de tecnologias
que contribuem para os processos das pe-
quenas propriedades é um fatorimportan-
te para o crescimento da agricultura no
Pais, principalmente quando oferece aos
pequenos produtores a possibilidade de
superar obstdculos e necessidades impos-
tas no campo. Por outro lado, consigo visu-
alizar alguns pequenos gargalos que se
tornam grandes problemas quando essas
tecnologias sdo oferecidas no mercado.
Hoje as tecnologias desenvolvidas pela
Embrapa, por exemplo, sado oferecidas a

todos do mercado e estdo a disposicdo de
todos os produtores, independente do vo-
lume de produc@o ou do tamanho de suas
propriedades, mas nem todos estdo pre-
parados para incorporar essas novidades
em suas propriedades.

A tecnologia necessita avancar mais en-
tre nés. Trata-se de uma tecnologia da ma-
ior importdncia para minimizar os efeitos
negativos tanto das mudancgas climaticas
como da ocorréncia de pragas, mas ape-
nas engatinhamos nessa drea, no sentido
de seu uso ainda limitado. Esse fato nos
deixa atrds de paises como o Chile, por
exemplo, que com muito menos dreas dis-
poniveis colhe 50 a 60 quilos de hortalicas
por metro quadrado, e o Brasil de 10 a 20
quilos no mesmo espaco.

Agritech em Acdo - Quais sdo esses
gargalos?

Warley Marcos Nascimento — As tec-
nologias disponiveis no mercado nivelam
os produtores, dando-lhes as mesmas con-
digoes no ponto de partida, porém fatores
como capacitagdo e investimentos os dife-
renciam no decorrer do processo.
Entendo que os principais problemas en-
frentados sdo a falta de crédito, de capaci-
tagdo e de gestao.

As sementes hibridas de hortalicas, por
exemplo, oferecem um pacote de benefi-
cios aos produtores, mas nem todos pos-
suem recursos financeiros para adquirir es-
sa tecnologia, que sem duvida é mais cara
do que as demais variedades oferecidas
no mercado. Nesse momento os produto-
res deixam a linha do equilibrio e passam
ase destoar.

A questao financeira é, certamente, um
dos grandes gargalos encontrados para o
crescimento da produgdo de uma peque-
na propriedade, pois sem o investimento,
as cultivares a serem trabalhadas no cam-
po apresentam menos resisténcia a doen-
¢as ou menor produtividade, deixando o
produtor para trds no momento de chega-
da ao mercado.

Agritech em Acdo — Como a falta de
capacitacdo pode afetar a aplicacdo das
tecnologias nas pequenas proprieda-
des?

Warley Marcos Nascimento — As tec-
nologias sGo acompanhadas por altera-
¢oes nos processos, que auxiliam na con-
quista dos resultados. As variedades de to-

mate desenvolvidas pela Embrapa, por
exemplo, demandam um manejo diferen-
ciado, com a aplicagdo de técnicas novas
e adaptadas, que muitas vezes ndo sGo co-
nhecidas pelo produtor.

A sensagdo que temos é que as tecnolo-
gias se perdem, pois muitas vezes néo che-
gam na ponta e, quando chegam ndo sdo
assimiladas pelo mercado. Os produtores
ndo est@o preparados para as mudancas
exigidas pela tecnologia pelo simples fato
de que ndo temos uma assisténcia técnica
ativa que auxilie na instrugdo e capacita-
¢Go. Muitos ndo plantam, pois ndo sabem
se vao colher. Se colhem, ndo sabem se
vao vender e, se vendem, ndo sabem quan-
to cobrar. Essas incertezas acabam deses-
timulando o produtor que ndo vé a vanta-
gem em investir em uma tecnologia, sem
ter a certeza de seu retorno.

Agritech em Agao — Mas qual seriam
as mudancgas necessdrias para mudar es-
se cendrio?

Warley Marcos Nascimento -
Diferente do mercado da soja, que se ori-
enta pela Bolsa de Chicago, o setor de hor-
talicas ndo possui um 6rgdo ou associa-
¢Go que auxilie na organizagao ou padro-
nizag@o do mercado.

A falta de incentivo dos Governos aos
pequenos produtores também é um ponto
importante a ser ressaltado, pois muitos
dependem de empréstimos de bancos pu-
blicos para investir em suas propriedades,
mas a burocracia acaba desmotivando o
agricultor. Temos que entender que o uso
da tecnologia no campo ndo é sinénimo
de producdo e lucro, mas, sim, uma ferra-
menta que, quando bem utilizada pode
render bons frutos.

Também hd nichos ainda a explorar
com a hidroponia e a semi-hidroponia,
uma demanda crescente da cadeia pro-
dutiva. Em outros campos, a necessidade
de responder aos desafios € uma constan-
te, a exemplo dos conhecimentos sobre fi-
tossanidade, drea em que a Embrapa
Hortalicas é referéncia. Novas doencas es-
tdo surgindo a todo o tempo e nossa expe-
riéncia nessa drea favorece uma atuagdo
mais eficaz, representada por uma identi-
ficagdo mais agil dos problemas, assim co-
mo das solugdes.

Atuo hd mais de 30 anos nesse merca-
do e, na minha vis@o, o produtor de horta-
licas no Brasil é sem diivida um herai!
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#ORGULHODESERAGRITECH

Confira as imagens
enviadas pelos nossos
clientes entre os meses
de abril e junho, com

a hashtag
#OrgulhoDeSerAgritech.
Quer aparecer nesta
secdo? Envie sua foto
pelas nossas redes
sociais no Facebook
(Agritech Lavrale) e
Instagram
(@agritech.lavrale),

com nome completo
e cidade.

carlos Roberto Queiroz,

Adilson Ga
de Teresopolis (R1) mba,

de Dois Cérregos (sp)

Marcio Self
Lucas Kney Bauer, de Lindolfo Collor (RS) rci thor . - ) ( )
u

Mateus Silveira, de Guaranésia (MG) Bruno Boaretto Lorencet, de Protasio Alves (RS)
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AGRITECH MARCA PRESENCA NA AGRISHOW

A Agritech levou para a maior feira de
agronegocio na América Lating, a Agris-
how, sua linha completa para agricultura fa-
miliar, com opcdo de tratores e microtrato-
res entre 11 cv e 85 cv. A Feira Internacional
de Tecnologia Agricola em Agdo ocorreu en-
tre os dias de 30 de abril e 4 de maio, em Ri-
beirao Preto (SP).

O movimento em negécios da Agrishow
2018 atingiu a marca de R$ 2,7 bilhées, au-
mento de 22,7% em relacdo a edicdo do
ano passado, que faturou R$ 2,2 bilhdes. O
evento reuniu um publico de 159 mil visi-
tantes, provenientes de 70 paises.

HANASHIRO E AGRITECH NA AGROBRAS

Entre os dias 15 e 19 de maio foi realiza-
da a Feira Internacional dos Cerrados
(AgroBrasilia). A Agritech, em parceria com
a concessiondria Hanashiro Mdquinas Agri-

ILIA

colas, esteve presente e mostrou aos visi-
tantes sua linha de tratores voltados a agri-
cultura familiar.

O evento registrou a presenca de 115 mil
visitantes e contabilizou R$ 1,1 bilhdo em
negocios na edigdo deste ano. O montante,
informado pela assessoria do evento, repre-
senta um novo recorde, além de superar a
expectativa inicial, de R$ 850 milhées. “Su-
perou, e muito, o que a gente imaginava. Te-
mos sempre em mente que a Feira estd em
constante crescimento e, neste ano, tive-
mos um incremento muito grande de publi-
co. O parque ficou cheio e isso para nés é
muito satisfatério”, diz, em nota, Leomar
Cenci, presidente da Cooperativa Agrope-
cudria da Regido do Distrito Federal (Coo-
pa-DF), realizadora da AgroBrasilia.

HORTITEC TRAZ BONS RESUlTADOS PARA A AGRITECH

A Agritech participou da 25 edi-
cdo da Hortitec — Exposicdo Técnica
de Horticultura, Cultivo Protegido e
Culturas Intensivas, que ocorreu en-
tre os dias 20 e 22 de junho, em Ho-
lambra (SP). A empresa levou sua li-
nha completa destinada das culturas
de frutas, horticultura e floricultura.
O evento, que agradou os concessi-
ondarios, movimentou este ano cerca
de R$ 100 milhdes e reuniu um pu-
blico de 30 mil visitantes vindos de to-
das as partes do Brasil.

EXPOCAFE 2018
TERMINA COM
SALDO POSITIVO

Conhecida como a “Terra do
Café”, cafeicultores paulistas e
mineiros estiveram reunidos, en-
tre os dias 16 e 18 de maio, na
cidade de Trés Pontas (MG), no
Campo Experimental da
EPAMIG, para conhecer as novi-
dades do mercado apresenta-
das na 21° edicdo da Expocafé.
O evento contou com a tradicio-
nal participagGo da Agritech,
que apresentou as melhores so-
lugdes para a mecanizagdo cafe-
eira.

A Expocafé 2018 encerrou
com um saldo positivo para or-
ganizadores e expositores. Nes-
ta edicdo o evento contou com
160 empresas expositoras e
atraiu um publico de 12 mil par-
ticipantes. A expectativa é de
gue o volume de negdcios gera-
dos e prospectados supere os
R$ 200 milhoes.

“O produtor vem a Expocafé
em busca de inovacdes para a
atividade e de alternativas para
a reducdo de custos e para o au-
mento da qualidade do produto
final. O interesse deles vai além
da compra; € um publico que va-
loriza a troca de experiéncias e o
acesso as informacgoes”, analisa
o coordenador de vendas da
Agritech, César Oliveira.
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Dica técnica

_AIMPORTANCIA DA ENTREGA
TECNICA DOS TRATORES AGRITECH

Entrega Técnica consiste em,
primeiramente, apresentar a
dquina, suas funcgdes e especifi-
cagbes (contidas no Manual de
Instrucées), de modo que o cliente tenha
total conhecimento sobre sua nova aquisi-
¢do, enfatizando a utilidade do produto
mediante a atividade a ser desempenhada
e ressaltando seus beneficios. Permite
também se aproximar do cliente para
saber de suas duvidas e expectativas.

A maneira de realizar uma operagdo
segura é um item que merece destaque na
Entrega Técnica, j@ que a seguranca é
item fundamental nos tratores Yanmar
Agritech. Nesta fase, o técnico devera
apresentar os itens de seguranca do trator,
que sdo: cinto, que evita que o operador
seja arremessado; o arco (EPC — Equipa-
mento de Protegdo no Capotamenta), que
diminui o impacto em um capotamento; e
por fim, os fardis, lanternas, buzina e
alarme sonoro que sinalizam a terceiros
quando o trator estiver em movimento.

Mais importante que apresentar tais
itens é trazer sua utilizagGo para a reali-
dade do campo, como por exemplo, o
arco que na pulverizacdo passa de alto
para baixo, e no deslocamento o operador
deverd ter a atengdo de retornar ao modo
inicial.

Ainda falando em seguranca, com o
objetivo de proteger e preservar a integri-
dade fisica do trabalhador é de responsa-
bilidade do técnico orientar sobre a impor-
tédncia do uso de Equipamentos de
Protecdo Individual (EPI'S), como: o
protetor auricular, os éculos de protecdo e
o calgado de seguranca.

A abordagem no assunto seguranca
transmite ao proprietdrio confiangca no
produto e total tranquilidade na utilizacao,
demonstrando a preocupacdo da Agritech
com o bem-estar do operador.

Disponibilizamos também uma ferra-
menta de grande valor: o Manual de
Instrucoes. Ele oferece valiosissimas infor-
macoes sobre o produto ao operador no
dia a dia no campo. Ao apresentd-lo, o
técnico deverd focar nos itens de frequente
uso, estimulando sua busca no indice
Remissivo, que se encontra nas ultimas

pdaginas, e é classificado por palavras
chaves. Por exemplo: se deseja alguma
informacdo relacionada a “fusiveis”,
procure a palavra “fusiveis” no indice.

Com isso, duvidas simples poderdo ser
solucionadas consultando o Manual de
Instrugdes, onde o cliente tera acesso a
itens esclarecedores e que prolongardo a
vida datil do trator, como: Tabela de
Manutencdo Periédica; Possiveis Avarias e
Solugoes, e Dicas de Segurancga.

Com a ideia de trazer exemplos de situa-
coes reais ao operador, o entregador
devera instruir sobre um procedimento de
simples execucdo e que faz toda a dife-
renca, chamado Sangria de Combustivel.
Este procedimento deve ser executado
toda vez que o filtro de combustivel for
trocado. E necessario limpar o tanque de
combustivel também quando de alguma
forma entrar ar no sistema de alimenta-

¢do, como pane seca.

Como j& citamos, a venda é um
processo continuo. A proxima etapa,
depois da entrega, sdo as revisdes que o
concessiondrio deverd gerenciar. O cliente

precisa tomar ciéncia dos prazos de
revisdo e do dever de comunicd-las, por
isso o entregador tem a tarefa de explicar
detalhadamente sobre sua importdncia e
cumprimento. As revisGes obrigatérias
estdo diretamente ligadas a Garantia do
trator e elas serdo acompanhadas nas
fichas especificas contidas no Manual de
Instrucgdes.

Lembre-se: o cuidado com Manual de
Instrucbes garantird sua conservagao por
mais tempo. Por isso, instrua para que o
operador sempre o tenha a mdo.

Mais que um conjunto de procedimen-
tos, a Entrega Técnica é uma acdo de
promocdo do trator. Ndo é necessdrio um
esforco fora do comum para que ela dé
bons resultados. O grande segredo é
transmitir ao cliente a sensacdo de sequ-
ranga, mostrando o quanto ele tem valor e
que poderd contar com toda equipe e
estrutura da Agritech quando necessario.

Nota: Detalhes especificos de cada
mdquina estdo contidos no Manual de
Instrucoes.
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