AGRITECH =4

Abril / Maio / Junho de 2019

~o
Boletim Informativo
O GCa0 | Do

FRUTA TIPO EXPORTACAO

Com duas dreas de cultivo na regiGo do Sado Francisco, no Nordeste
brasileiro, conheca a trajetéria da familia Koshiyama, que produz 14 mil
toneladas de manga por ano e exporta 90% da producéo. Pagina 6.
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Editorial

UM ANO DE
SUPERACAO E
NOVOS DESAFIOS

ossa empresa estd viven-

ciando um momento de vi-

rada de pdagina e conse-
guindo a cada dia superar os no-
vos desafios impostos pelo nosso
mercado. Mesmo diante de um ce-
ndrio econdmico sinalizando um
semestre bastante conturbado, de-
vido ao inicio de governo, falta de
recursos e o preco do café em bai-
xa, estamos muito otimistas para
0s préximos meses.

Apostamos que com os anunci-
os feitos durante a Agrishow — Fei-
ra Internacional de Tecnologia
Agricola em Acdo e a publicacdo
do novo Plano Safra 2019/2020,
que vai disponibilizar recursos pa-
ra o Programa Nacional de Apoio
ao Meédio Produtor Rural (Pro-
namp) e Programa Nacional de
Fortalecimento da Agricultura Fa-
miliar (Pronaf), além do realinha-
mento de precos por parte dos fa-
bricantes em funcdo do fim do es-
toque 2018, hda grande probabili-
dade de o mercado retomar o seu
curso de crescimento. Com isso, te-
remos, com certeza, um segundo
semestre de recuperagdo.

Como colaborador da Agritech,
trabalhando na empresa ha pelo
menos 18 anos, passei por muitos
periodos de transicdo e supera-
mos todos. Sempre atuei no De-
partamento Comercial, na fungao
de coordenador de Negécios,
atendendo os estados de Sao Pau-
lo e Minas Gerais, regiées com um
expressivo peso no nosso fatura-
mento, indice superior aos 30%.

Agora, assumo mais uma mis-
sdo. Aceitei o desafio de coorde-
nar o departamento Comercial,
Marketing e Exportacdo. Publica-
mente, agradeco pela confianca
em mim depositada e espero supe-
rar as expectativas. Junto com to-
da a minha equipe e parceria da
rede, espero contribuir, de forma
significativa para o crescimento
de nossa marca no mercado e aju-
dar a manté-la em lugar de desta-
que. Vamos juntos!

Guimardes de Olivei
Coordenador de
ting e Exportc
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¢ Satisfacdo do Cliente
* Treinamento
* Qualidade Total
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AGRITECH LAVRALE SA. - DIVISAO AGRITECH
Negécio: Tratores, motores

e componentes.

Missao: Oferecer solucoes aos nossos
clientes com comprometimento na busca
da exceléncia em tratores, motores

e componentes.

Viséo do futuro: FidelizacGo pelas
solucoes diferenciadas

- Idoneidade e comportamento
ético;

- Foco no cliente;

- Rentabilidade;

- Perpetuacdo da empresa;

- Responsabilidade social;

- Respeito ao meio ambiente;

- Evolucdo do conhecimento;

- Qualidade em todas as agoes;
- Valorizacdo dos colaboradores.
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AGRITECH LANCA DOIS TRATORES PARA FRUTICULTURA NA HORTITEC

Os modelos 1155 e 1160 sdao equipados com motores eletrénicos ultramodernos que atendem as exigéncias do programa MAR-1

Agritech apresentou durante a 26

Hortitec (Exposicdo Técnica de

Horticultura, Cultivo Protegido e
Culturas Intensivas), entre os dias 26 e 28
de junho, em Holambra (SP), dois novos
modelos de tratores para fruticultura.

Séo as versdes 1155 Fruteiro e 1160
Fruteiro, equipados com motores ultramo-
dernos que atentem as exigéncias das nor-
mas internacionais de emissoes de poluen-
te e baixo ruido. A tecnologia adotada pela
empresa antecipa o futuro do conceito em
eficiéncia e estd adequada ao programa
MAR-1 (Mdaquinas Agricolas e Rodovidrias
—Fase 1).

“O mercado de culturas adensadas exi-
ge cada vez mais produtos com caracteris-
ticas especificas para a atividade. Por isso,
os nossos lancamentos vém ao encontro
dessas exigéncias tais como variagdo de po-
téncia, dimensdes adequadas, baixa com-
pactacdo de solo, considerado fator muito
importante em culturas perenes. Tudo isso
aliado ao baixo consumo de combustivel”,
aponta o coordenador de Negdcios, César
Roberto Guimardes de Oliveira.

ESPECIFICAGOES TECNICAS

O modelo 1155 Fruteiro possui poténcia de 42
cv, pneus radiais que proporcionam baixa com-
pactacdo de solo e largura minima de 1,350 mm
e altura medida até o volante de 1,275 mm.

Ja a versdo 1160 Fruteiro tem poténcia de
51,6 cv, transmissd@o sincronizada de 48 veloci-
dades (24F e 24R), pneus radiais que proporcio-
nam baixa compactagdo de solo, com largura mi-
nima de 1,400 mm e altura medida até o volante
de 1,375mm.

PERSPECTIVAS POSITIVAS

A Hortitec é considerada a mais impor-
tante feira para o setor de hortalicas, flores e
frutas da América Latina. Além dos lanca-
mentos, a empresa levou sua linha comple-
ta destinada as culturas de frutas, horticul-
tura e floricultura. A edicdo 2019 da
Hortitec reuniu 430 empresas expositoras
em cerca de 30 mil m? de drea de exposi-
¢do, além de mais de 30 mil visitantes vin-
dos de todas as partes do pais. O evento,
que agradou os concessiondrios, movimen-
tou este ano cerca de R$ 100 milhdes.

AGRISHOW E EXPOCAFE APRESENTARAM NOVIDADES ESTE ANO

Durante a maior feira de agronegécio na América
Latina, a Agrishow, realizada entre 29 de abril e 3 maio, em
Ribeirdo Preto (SP), e na Expocafé a 2019, a maior feira do
pais voltada para o setor cafeeiro, que ocorreu entre os dias
15 e 17 de maio, em Trés Pontas (MG), a Agritech apresen-
tou suas novas versoes de tratores que foram atualizados e
equipados com os motores eletronicos: sdo as linhas 1160,
nas versdes Fruteiro e Agricola; a 1175, na versdo
Compacto e a 1185, nas versées Compacto e Agricola.

“Temos como premissa levar tecnologia para o campo e
assim contribuir com o desenvolvimento dos agricultores e
da produgdo nacional. Os novos motores eletrénicos im-
plementados pela Agritech proporcionam uma recupera-
¢do rdpida quando exigidos e oferecem melhor queima de
combustivel, que resultar@ em economia no consumo,
maior durabilidade dos motores e contribuigdo ao meio am-
biente. Além disso, objetivam melhorar os produtos ja ofe-
recidos aos nossos clientes. A tecnologia ndo sé atende,
mas supera todas as exigéncias impostas pelo programa
MAR-1. Essa combinagdo de trabalho sustentavel entre a
Agritech e produtor, resultard em crescimento constante de
ambos os lados: industria e campo”, ressalta o gerente na-
cional de Vendas da empresa, Nelson Watanabe.

Visitantes que estiveram na
Agrishow puderam conferir as

novidades

P

neira méo
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AGRITECH EXPORTA MAIS DE MIL MICROTRATORES
PARA REPUBLICA DO SENEGAL E GANA

Empresa indaiatubana, pioneira na fabricacGo de produtos para agricultura familiar,
também concluiu a entrega de mais de 3,7 mil implementos aos paises africanos

Agritech, pioneira na industria
‘ \ brasileira ao fabricar linhas vol-

tadas especialmente para a agri-
cultura familiar, concluiu a exportagdo
de 1.085 microtratores modelo TC 14
(14 cv) e 3.750 implementos agricolas,
entre sulcadoras, arados, encanteira-
dores, plantadeiras, carretas e en:;cdas
rotativas, para os paises da Africa
Ocidental: Republica do Senegal e
Gana. Os equipamentos tém o objetivo
de ajudar amplamente no desenvolvi-
mento agricola dos dois paises, que pos-
suem grande parte da populacdo eco-
nomicamente ativa empregada no se-
tor.

O primeiro embarque dos produtos
Agritech para os paises africanos foi
em 2014, por meio do Programa Mais
Alimentos Internacional — PMAI, quan-
do foram enviados 36 tratores modelo
1175, 30 microtratores modelo TC 14
e 10 rocadeiras.

“Realizar uma operagdo como esta é
muito importante porque nos permite
alavancar as vendas. Agora, € mais
uma grande vitéria para a nossa em-
presa que contou com muito esforgo
dos nossos colaboradores e fornecedo-
res, pois em apenas cinco meses pro-
duzimos 1.085 microtratores. Com es-
te despacho, concluimos o contrato
que foi assinado pelo governo brasilei-
ro hd quatro anos com estes paises”, co-
memora o gerente nacional de Vendas
da Agritech, Nelson Watanabe.

Ao todo foram exportados para
Gana 1.000 microtratores TC 14 (14
cv), 1.000 enxadas rotativas, 500 sul-
cadoras, 500 arados, 500 rodas para
arado, 500 rodas amassadora e 250 kit
encanteirador. J& a Republica do
Senegal recebeu 85 microtratores TC
14 (14 cv), 85 enxadas rotativas, 85
arados, 85 carretas, 75 plantadeiras
para microtrator, 70 rodas amassadora
e 15 rodas para arado.
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TREINAMENTO COM TECNICOS
AGRITECH

No inicio de junho, os agricultores de
Gana participaram de treinamentos na
entrega dos equipamentos sobre a ma-
nutengdo técnica, bem como receberam
orientacdes sobre operagdo segura e me-
Ihor aproveitamento dos implementos e
microtratores fornecidos.

A capacitagéo foi promovida pelo co-
ordenador de Negécios — Departamento
de Exportacdo, Wagner da Silva e, pelo
coordenador Técnico — Departamento
Pés-Venda, Everton Fabiano Rodrigues.

“Nas regidoes em que foram realizados
apresentacoes e treinamentos com os
microtratores e implementos predomi-
nam a existéncia de agricultores com are-
as agricolas em pequenas extensoes, si-
milar ao nosso agricultor familiar. Em
sua maioria s@o produtores de arroz em
sistema irrigado, entre outros cultivos,
como horticultura. A nossa linha de pro-
dutos — microtratores e implementos — se
encaixa muito bem as necessidades des-
ses agricultores, o que gerou boas ex-
pectativas quanto a melhorias nas con-
dicdes de trabalho e produgdo”, relata
Wagner.

O Programa Mais Alimentos
Internacional estabelece uma linha de
crédito concessional para o financia-
mento de exportagdes brasileiras de ma-
quinas e equipamentos destinados a
agricultura familiar e fornecer apoio a
projetos de desenvolvimento rural para o
fortalecimento da produgéo da agricul-
tura familiar por meio da cooperacGo téc-
nica e do intercmbio de politicas publi-
cas.

Coordenado pelo Ministério da
Agricultura, Pecudria e Abastecimento,
atualmente integram o Programa:
Zimbdbue, Mogcambique, Senegal,
Gana, Quénia e Cuba.
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DO VALE DO SAO

Familia Koshiyama produz 14 mil
toneladas de manga por ano; 90%
é para 0 mercado internacional

Vale do Sao Francisco - regi@o
drenada pelo rio SGo Francisco e
seus afluentes e que engloba os

estados de Minas Gerais, Bahig,
Pernambuco, Sergipe e Alagoas — é consi-
derado o bergo da producdo de frutas no
Brasil. Com o uso de novas tecnologias,
seja para o manejo de cultivos como para
o combate das pragas, os produtores da
regido tém alcancado boas safras, princi-
palmente produzindo manga e uva. Essas
frutas, além de atender uma demanda
nacional, ultrapassam as fronteiras brasi-
leiras e atualmente estdo nas mesas de
consumidores estrangeiros como europe-
us, asidaticos e norte-americanos.

Essa histéria de expansdo da produtivi-
dade e exportacdo se funde perfeitamente
com a trajetéria da Special Fruit. Ha 25
anos a empresa estd no mercado e é admi-

nistrada pela familia Koshiyama, repre-
sentada por Roberto Akio Koshiyama e os
irmaos Fernando Toshio Koshiyama e
Valeria Sayuri Koshiyama, além dos pais
Suemi e Ivanilde Koshiyama.

Com duas dreas de produgdo, uma em
Petrolina (PE) e outra em Juazeiro (BA),
sdo 600 hectares que produzem 14 mil
toneladas de manga por ano, sendo que
90% do que é produzido vai para fora do

mgem'i

EM1

MANGO OF BRAZIL
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(1SCO PARA O MUNDO

Brasil e apenas 10% fica no mercado inter-
no. Ja com a produgdo de uva ocorre o
oposto. Das 9 mil toneladas produzidas
anualmente em 220 hectares, apenas
10% da producdo é exportada e o restante
€ consumido pelos brasileiros.

“Nossa empresa é totalmente familiar
e a histéria comegou com a vinda do meu
pai do Japdo para o Brasil. Em 1982 ele
chegou ao nordeste do Brasil e comegou a
atividade agricola com o apoio de coope-
rativa. Iniciou com plantio de melao, uva,
tomate, cebola, melancia e outras peque-
nas culturas. Posteriormente, ele se espe-
cializou e ficou com o cultivo de manga e
uva apenas”, relata Roberto.

Nesse periodo, a empresa demonstra
imensa parcela de colaboragdo no desen-
volvimento do principal polo fruticola do
Brasil. Porisso, hd duas décadas investe na
producdo das duas frutas mais cultivadas
e exportadas no Vale do Séo Francisco.

Somente em 2018, por exemplo, 14%
da uva produzida na regido e 19% de
manga foram exportadas para os Estados
Unidos, além de paises na Europa e Asia.
Qutros mercados, como dos Emirados Ara-
bes, também tem sinalizado de forma posi-
tiva para as frutas brasileiras. Quase 100%
dessas frutas exportadas vém da produgdo

MANGO OF BRAZIL

brak =)
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querda para a direi

mos p vanildee 5 ieos
ernando e Valeria Koshiyama

no Vale do Sao Francisco.

Para atender toda essa demanda, a
regido conta com o trabalho e dedicacao
de produtores como os Koshiyamas.
Garantir alta produtividade e qualidade
das frutas é algo necessdrio, por isso a
Special Fruit concentra a sua producdo em
duas fazendas na regido. Em uma delas, a
dgua para irrigar as frutas vem direto do
Rio Sdo Francisco. Noutra, a captagdo
ocorre na barragem de Sobradinho (BA), a
partir de um projeto de irrigagéo desenvol-
vido na regido.

“Atualmente temos uma reserva de
dgua considerdvel e ndo chega a preocu-
par”, garante Roberto Akio Koshiyama.
“No passado, até passamos por periodos
mais dificeis relacionados a irrigacdo, mas
nunca tivemos problemas com falta
d’dagua”, garante.

A Special Fruit adota as melhores téc-
nicas de produgdo, que sdo avaliadas e
aprovadas pelos protocolos Tesco Nature's
Choice (Gold) e Globalgap. A empresa pos-
sui uma equipe capacitada, que busca pro-
duzir frutos com qualidade e exceléncia
quando o assunto é seguranga alimentar.
“Buscamos, por meio da reducdo do uso
de agroquimicos, minimizar os impactos
negativos ao meio ambiente e atuar com
responsabilidade social, prezando pela
satide e bem-estar dos nossos colaborado-
res”, salienta Roberto.

Esse investimento em solugdes tecno-
l6gicas e de manejo tem garantido alta pro-
dutividade e aumento da exportagé@o das
frutas brasileiras. Segundo a Associagdo
Brasileira de Produtos Exportadores de
Frutas e Derivados (Abrafrutas), a exporta-
¢do no primeiro semestre de 2019 cresceu
21% em volume e 15% no valor. Entre as
frutas mais exportadas pelo Brasil, a uva
teve aumento de 224% em volume, a

banana 57%, manga 56% e meldo 39%.

O transporte de frutas fora do Brasil,
feito pela Special Fruit, é realizado tanto
por via aérea quanto por navios. “No caso
da exportacdo, 9?0% do transporte da
manga ocorre via maritima, sendo que a
mesma logistica é utilizada para 100% da
uva”, explica Roberto. “Enquanto que,
para o mercado interno, o transporte é
rodovidrio.”

Atualmente o transporte de frutas do
Vale do Séo Francisco é realizado via aero-
porto de Petrolina, que conta com dois
voos semanais para Luxemburgo. O
embarque das frutas é realizado num
avido cargueiro, cuja aeronave tem capa-
cidade para levar 140 toneladas de produ-
tos. Ja pelo mar, as cargas sao transporta-
das por caminhdes com contéineres refri-
gerados, do Vale do Sdo Francisco para
portos no Rio Grande do Norte, Ceard e
Bahia. De la, a travessia é feita pelo
Atldntico até a Europa. A viagem costuma
durar até 15 dias e, mesmo com os contra-
tempos e exigéncias burocrdticas, a renta-
bilidade desse modelo faz valer a pena.

VALE DO SAO FRANCISCO E BERCO
DA PRODUCAO E GERACAO DE
EMPREGOS

A alta produtividade da regiGo para
atender a demanda reflete positivamente
também no mercado de trabalho. A expor-
tacdo da manga, por exemplo, tem
gerado 200 mil novos empregos diretos,
segundo a Abrafrutas. Dados da
Valexport, associagdo que reline cerca de
70% de produtores exportadores da
regido, sendo 40 deles produtores de man-
ga, revelam que a cada hectare irrigado
da fruta para exportag@o hd uma geragdo
de quatro empregos diretos. Durante o
pico da safra, os 6 mil hectares destinados

a exportacdo criam 24 mil empregos dire-
tos e 30 mil indiretos.

Somente a empresa dos Koshiyama,
em periodo normal, emprega 1600 pesso-
as. “Na época de safra esse nimero salta
para 2200 a 2500 funciondrios”, ressalta
Roberto.

A exportacdo de frutas tem crescido no
Brasil gracas, principalmente, a alta pro-
dutividade alcancada no Vale do Sao
Francisco. A regiGo é referéncia na produ-
cdo de manga, principalmente das espé-
cies Tommy Atkins, Kent, Palmer e Keitt.
Esse destaque em produtividade é com-
provado por numeros. Dados da Abra-
frutas revelam que a regido é responsavel
por 90% da manga brasileira exportada.

Atrelada ainda @ qualidade das uvas
de mesa, a regido recebeu este ano o Selo
de IndicagGo e Procedéncia do Instituto
Nacional de Propriedade Industrial (INPI).
O reconhecimento veio a partir do requeri-
mento feito pelo Conselho das Unido das
Associagoes e Cooperativas dos Produto-
res de Uvas de Mesa e Mangas do Vale do
Submeédio Sao Francisco (Univale).

MANGA: ADOCA O PALADAR
EMOVIMENTA A ECONOMIA

A fruta que adoca o paladar, tam-
bém movimenta a economia.
Segundo dados da Secretaria de
Comércio Exterior, de janeiro a
junho deste ano, somente para a
Unigo Europeia, o volume embar-
cado de manga foi de 69,7 mil tone-
ladas. Um aumento de 57,6% em
relac@o ao mesmo periodo do ano
passado. Ja o incremento em rece-
ita foi de 53,8% na mesma compa-
racdo, atingindo um montante de

US$ 48,9 milhoes.

Entre os maiores compradores
estGo Holanda, Espanha, Reino
Unido e Portugal, os quais, soma-

dos, representam 98, do total
embarcado.

Para o segundo semestre, as
expectativas também sdo positivas.
A partir de setembro inicia o periodo
em que o Vale do Séao Francisco
eleva a oferta e, neste ano, especifi-
camente, devido as floradas e ao
desenvolvimento dos pomares as
perspectivas sdo de uma safra abun-
dante.
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FRUTICULTURA BRASILEIRA:
RUMO A US 1BILHAO DE EXPORTACAO

O Pais produziu mais de 44 milhées de toneladas de frutas nos ultimos anos e figura como terceiro
como maior produtor do mundo, mas patina quando o assunto é exportacdo

inénimo de qualidade e sabor dife-

renciado, as frutas brasileiras fazem

sucesso na Europa, Estados Unidos,
América do Sul, Oriente Médio e outros
destinos como Asia, Japdo e Coréia do Sul.
Recentemerjte, mais um mercado foi con-
quistado, a Africa do Sul.

O Brasil é o terceiro maior produtor de
frutas do mundo. De norte a sul do Pais
s@o mais de 2,5 milhdes de hectares culti-
vados. A estimativa de produgao chega a
R$ 33 milhdes em valores brutos e o setor
detém cerca de 16% de toda a mdo de
obra do agronegdcio brasileiro, ou seja,
sdo mais de milhdes de empregos gera-
dos. Entretanto, no que se refere & expor-
tagdo, o pais ocupa a 23° posigdo e ape-
nas 3% do que é produzido é exportado.

Mesmo nessa posicdo do ranking de pai-
ses exportadores de frutas, sabe-se que o
Brasil tem grande potencial para figurar en-
tre os cinco maiores do mundo, porém al-
guns entraves ja bem conhecidos como a
lentidao no registro de defensivos, a buro-
cratizacdo nos portos e aeroportos e ou-
tros dificultam o crescimento.

Apesardisso, com producdo nos tltimos
trés anos de mais de 44 milhoes de tone-
ladas, somos o terceiro maior produtor do
mundo.

Com o objetivo de promover as frutas
brasileiras e alcancar a meta de estar entre
os primeiros cinco colocados no ranking
mundial de exportadores, a Associagdo
Brasileira dos Produtores Exportadores de
Frutas e Derivados (Abrafrutas) tem atua-
do de forma a promover as frutas brasilei-
ras, além de ser um grande incentivador
para que os produtores pensem além do
mercado interno. Além disso, a
Associacdo realiza outras agées junto ao
governo no intuito de amenizar os desafios
e conquistar novos mercados.

O presidente da Associacdo Brasileira
dos Produtores Exportadores de Frutas
(Abrafrutas), Luiz Roberto Barcelos, apon-
ta caminhos para melhorar o cendrio de ex-
portacdo, as agoes da entidade, as proje-
¢Oes para os préximos anos e as frutas bra-

sileiras que mais se destacam. Confiraa en-
trevista:

Agritech em Acdo: O Brasil é um dos
maiores produtores de frutas do mundo,
mas ndo figura como um grande exporta-
dor mundial. Por qué?

Luiz Roberto Barcelos: Uma série de fa-
tores faz com o Brasil nGo seja um grande
exportador de frutas. Pelo lado dos produ-
tores existe ainda uma falta de cultura e co-
nhecimento desses mercados de fora. O
produtor é muito bom da “porteira para
dentro”, mas ele ndo é um bom vendedor
dos seus produtos. Nem mesmo no mer-

O presidente da
Associacdo Brasileira
dos Produtores
Exportadores de
Frutas (Abrafrutas),
Luiz Roberto Barcelos,
aponta caminhos para
melhorar o cenério de
exportagdo para a
fruta brasileira

cado interno ele faz um grande trabalho
na drea de vendas, porque falta o habito.

Falta também, pelo lado do governo, cri-
ar o ambiente de exportacdo. Para expor-
tar mais precisamos de defensivos regis-
trados para as culturas da maioria das fru-
tas, abertura de novos mercados, acordos
de livre comércio, por exemplo. Apenas
atuar no Mercosul, restringe muito a com-
petitividade da fruticultura brasileira.
Outros paises exportam muitas frutas por-
que tém acordos de livre comércio. E o ca-
so do Chile, do Peru, além da América
Central, que possui acordo com os Estados
Unidos.
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Agritech em Acao: O que precisa ser fei-
to para o que o Pais consiga uma posi-
¢do mais favoravel no ranking de expor-
tacdo de frutas?

Luiz Roberto Barcelos: O que falta é re-
almente o governo trabalhar mais a ques-
tdo de fruticultura. O Brasil é grande ex-
portador de soja, proteina animal, gréos,
café e aglicar, mas toda vez que o gover-
no sai para dialogar com outros paises, a
fruticultura nunca estd em pauta.
Precisamos que seja dada uma atengéo
especial. Além disso, é preciso promover
mais a questdo de andlise de risco de pra-
gas, pressionar os outros paises a fazer es-
sas andlises para que possamos exportar.

Nossa comercializagdo estd muito con-
centrada na Europa porque é uma regido
com paises que aceitam nossas frutas
sem muitas exigéncias fitossanitdrias. No
entanto, para avancar em novos merca-
dos é preciso fazer a andlise de pragase o
protocolo que estabelece as diretrizes. O
governo brasileiro ao longo dos ultimos
anos ndo vem promovendo isso junto aos
mercados e os produtores ficam sem po-
der acessar esses paises. Também preci-
samos avancgar numa legislagGo mais mo-
derna para registro de defensivos.

Agritech em Acdo: Qual a previsdo de
exportacdo para 2019? Ja é possivel fa-
Zer um panorama comparativo em rela-
¢do a anos anteriores?

Luiz Roberto Barcelos: A fruticultura
brasileira vem buscando alcancar U$ 1 bi-
lhéo de exportacdo. Ainda estd um pou-
co longe disso, pois no ano passado fe-
chou pouco acima de acima de U$ 840
milhoes. Esse ano esperamos chegar per-
to de U$ 900 milhées.

O mercado brasileiro estd desaqueci-
do. A recessdo econdmica faz com que o
consumo seja muito baixo e os produto-
res que tém mais acesso aos mercados fo-
ra acabam aumentando suas exporta-
coes.

A projecdo é que em 2019 devemos su-
bir 10% nas exportacées e, quem sabe ja
no ano que vem, atingiremos a marca de
U$ 1 bi de exportacéo.

Agritech em Agéo: O que faz com que
paises como Peru e Chile consigam ex-
portar quase dez vezes mais que o
Brasil?

Luiz Roberto Barcelos: Primeiro que es-
tes paises ndo tém um mercado interno

grande como tem o Brasil. SGo paises
com populagdo bem menor e a produgéo
acaba necessariamente tendo que ser ex-
portada. Os produtores peruanos e chile-
nos ja comegam seus investimentos e ati-
vidades pensando em exportacdo. Como
nés temos um mercado interno muito for-
te, de certa forma acaba desestimulando
a exportacao. O produtor brasileiro con-
segue colocar toda sua produgGo no mer-
cado local. Além disso, tanto Chile como
Peru tém planos de desenvolvimento pa-
ra a atividade. Recentemente, o Brasil cri-
ou o Plano Nacional de Desenvolvimento
da Fruticultura, também pensando em
fortalecer a cadeia produtiva de frutas,
em exportar mais.

Entdo essa € a grande diferenca: a ex-
portacdo de frutas por esses paises tem
peso grande na balanga comercial, por is-
so os governos acabam dando mais aten-
cdo para esse setor do agro, diferente do
que acontece com a fruticultura aqui no
Brasil.

Agritech em Acdo: Que frutas mais se
destacam no cendrio de exportacdo e
quais os principais mercados?

Luiz Roberto Barcelos: As frutas mais
exportadas pelo Brasil sdo o meldo e a
manga. Essas duas variedades ocupam a
lideranga, tanto em volume como em va-
lores. No caso do meldo, metade de toda
producdo nacional é voltada para expor-
tagdo, seguido pela manga que também
tem uma participag@o muito grande. Em
seguida no nosso ranking aparecem o li-
md@o, a macd e a uva, que sdo produtos
com uma importancia bastante grande.

Agritech em Acédo: Quais sdo os prin-
cipais gargalos e barreiras enfrentados
pelos produtores brasileiros e pelo setor
de modo geral?

Luiz Roberto Barcelos: Os principais
gargalos sdo ainda portos com baixa efi-
ciéncia, em que muitas vezes as frutas
acabam ndo saindo na velocidade que o
exportador quer. Também temos dificul-
dades em acordos com paises. Muitos
acabam dificultando a abertura de mer-
cado para a fruta brasileira com questées
fitossanitarias, as chamadas barreiras
nado tarifdrias, que acabam prejudicando
bastante o Brasil.

Outro problema é que o Brasil possui
uma série de pragas e de moscas de fru-
tas, que acabam atrapalhando a negoci-

ac@o. Os paises que recebem nossas fru-
tas tém grande preocupacao de ndo rece-
ber essas pragas e as andlises sdo muito
demoradas, com exigéncias rigorosas, o
que acaba dificultando a abertura de mer-
cados.

Agritech em Acao: O que fazer para
superar as normas rigidas e barreiras fi-
tossanitdrias impostas pela China e
Unido Europeia? Qual o papel da enti-
dade quando se trata deste tema?

Luiz Roberto Barcelos: A Europa até
ndo tinha muito problema com as frutas
brasileiras, mas a cada ano vem aumen-
tando os requisitos sanitdrios e estd difi-
cultando ou banindo a utilizacGo de de-
fensivos. A China é muito preocupada
com a questdo da mosca do mediterrd-
neo e essa praga estd em vdrios lugares
do Brasil.

A forma de tratar isso é com muito dia-
logo técnico-comercial. E papel da parte
técnica mostrar que existem tratamentos
que podem ser feitos para evitar que es-
sas pragas viajem junto com as frutas. O
trabalho da Abrafrutas é entrar em con-
tato com esses paises e mostrar a quali-
dade que a fruta brasileira tem.

Agritech em Ac¢do: Qual o trabalho de-
sempenhado pela Abrafrutas para con-
quistar novos mercados para as frutas
brasileiras no exterior?

Luiz Roberto Barcelos: A Abrafrutas,
desde a sua fundagdo, tem convénio com
a Apex-Brasil (Agéncia Brasileira de
Promocdo de Exportagées e Investimen-
tos), para divulgar a imagem do Brasil, le-
var os produtores para conhecer missoes
fora do pais e feiras internacionais.

Temos trabalhado para criar uma cul-
tura exportadora nos produtores. No dia
a dia também atuamos ajudando na par-
te burocrdtica, como a questdo de emis-
s@o dos documentos fitossanitarios.

Também temos trabalhado junto ao
Ministério da Agricultura a questéo de
abertura de novos mercados, principal-
mente contatando os produtores brasilei-
ros para mostrar que o mercado de ex-
portacéo ndo é dificil. As vezes é mais difi-
cil vender uma fruta no mercado brasilei-
ro do que fazer uma exportagdo.
Apoiamos para que os produtores pos-
sam ampliar seus horizontes, mostrando
que atuar em dois mercados pode lhe tra-
zer condigoes melhores para os seus ne-
gocios.
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ORGULHO EM SER AGRITECH

Confira as imagens
enviadas pelos nossos
clientes com a hashtag

#OrgulhoEmSerAgritech.
Quer aparecer nesta secdo?
Envie sua foto pelas nossas
redes sociais no Facebook
(Agritech Lavrale) e Instagram
(@agritech.lavrale),
com o seu nome
completo e cidade.

' o Sul (RS)
Evair Gomes, de Morrinhos d Renan Milan;,

de Garibaldi (RS)

Felipe Tanaka, de Palmeira D'Qeste (SP)

Marcio Selhorst, de Braco do Norte (SC)
Rian Pereira'

de Vidal Ramos (SC)
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Nossos Parceiros

., FILHO DE AGRICULTORES SE TORNA 0
NUMERO 'UM’ DE VENDAS DA COMERCIAL SCARDUA

Conheca um pouco da trajetéria do vendedor Giovani
Gomes, que ha 18 anos conscientiza produtores sobre a
necessidade de mecanizacGo no campo

TS

atural da cidade de ltarana, muni-

cipio com pouco mais de 10 mil

habitantes localizado no interior
do estado do Espirito Santo, o vendedor
Giovani Gomes, de 35 anos, consolidou
sua carreira na Comercial Scardua,
revenda parceira da Agritech. Com 18
anos de experiéncia e atuacdo no setor
comercial, o filho de agricultores, em
2018, ele conquistou o primeiro lugar no
ranking de vendas da concessiondria.

Ele deu inicio a sua trajetéria profissi-
onal em 2001, quando teve a oportuni-
dade de ocupar o cargo de balconista.
“Comecei a trabalhar na Comercial
Scardua aos 18 anos como balconista de
vendas. Eu estudava a noite e trabalhava
durante o dia. No inicio ja tive facilidade,
porque tinha conhecimento na maioria
dos produtos utilizados na agricultura,
pois sempre tive contato com o setor por
ser filho de agricultores e desde pequeno
ja ajudava meus pais no campo”, conta.

De balconista, Giovani abragou uma
nova oportunidade que lhe foi proposta:
trabalhar como entregador de mercado-
rias. “Sabia que essa seria uma funcdo
mais trabalhosa do que ser balconista.
Mas, eu também sabia que era mais uma
chance de crescimento que eu poderia ter
de expandir meus horizontes, de criar
uma relagdo maior com o cliente e suas
necessidades, apesar de eu ser 'apenas'
um entregador. Com o tempo criei expe-

riéncia e aprendi mais sobre as mdquinas
e equipamentos”, relembra.

Quebra de paradigmas com os po-
meranos

Depois de cinco anos na Comercial
Scardua, em 2006, ele recebeu uma
nova proposta: atender os produtores das
cidades de Santa Maria de Jetibd e Santa
Leopoldina. Elas estdo localizadas na
regido serrana do estado do Espirito
Santo e sdo fortemente habitadas por imi-
grantes pomeranos com cultura e tradi-
¢do muito preservadas. “Veio entdo a
oportunidade de trabalhar como vende-
dor externo em uma regido fortemente
voltada para a agricultura. Sabia que o
desafio era grande, mas eu queria algo
mais, queria fazer a diferenca. Ao contrd-
rio do que acontece em muitas regides do
Brasil, observei na regiGo que a sucess@o
familiar é algo predominante. Em sua
grande maioria muitos jovens querem
continuar na roga para seguir os cami-
nhos dos pais, constituir suas familias e
preservar suas tradigbes, mantendo o
foco na agricultura como sua fonte de ren-
da”, relata.

A maior parte da cultura agricola da
regido estd voltada para producdo de hor-
talicas e a maioria dos produtores rurais
possui pequenas propriedades em locais
com relevo bastante acidentado. Foi
neste cendrio que Giovani encontrou a

oportunidade para conscientizar os pro-
dutores sobre a importdncia da mecani-
zacdo no campo.

"Assimilei as necessidades desses pro-
dutores com relacdo ao terreno e percebi
que com o custo beneficio do microtrator
e seus implementos, as possibilidades de
crescimento em vendas deles seria maior.
Mas, sem conhecer ninguém e ainda
muito jovem sabia que teria que me dedi-
car ao maximo para atingir meus objeti-
vos. Fui aos poucos conscientizando os
produtores da regiGo sobre o bom
desempenho do microtrator e a viabili-
dade que ele proporciona na redugéo de
custos e aumento na produtividade”,
aponta.

Sucesso na carreira e nas vendas

Segundo ele, para atuar na drea de
vendas é fundamental ter sinceridade e
honestidade com o cliente. Sdo essas as
bases que fidelizam e trazem confianca.
“Nunca prometa algo para o seu cliente
que vocé ndo possa cumprir. Isso é algo
primordial para construir uma relacao ver-
dadeira e duradoura. Qutro fator de
grande importdncia e que considero
muito é a qualidade no atendimento.
Sabemos que cada cliente é Unico e por
isso me preocupo em tratd-lo como priori-
dade, ouvindo-o atentamente e, acima
de tudo, trato com respeito as suas deci-
soes e opinides”, afirma.

"Quando vocé demonstra para o seu
cliente que ele é importante e que estd
acompanhando de perto tudo que diz res-
peito ao negdcio dele, vocé o conquista”,
completa.

Ao fazer uma reflexdo sobre os seus
18 anos de empresa, ele comemora o
sucesso no trabalho nas vendas e se orgu-
Iha em dizer que a regido serrana do
Espirito Santo, atualmente, possui a
maior concentracdo de microtratores do
estado. “Consegui realizar muitas vendas
e o microtrator sempre foi o produto prin-
cipal. Tenho muito orgulho da minha pro-
fissGo e gosto do que faco. Ser vendedor
para mim é saber se relacionar, se comu-
nicar e descobrir o que realmente importa
para o seu cliente. Dessa forma, vocé nao
s6 conquista clientes como também
ganha amigos e a confianca depositada
em mim é muito gratificante”, finaliza.
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Dica técnica

A IMPORTANCIA DA ENTREGA TECNICA

VO §

odemos afirmar que a entrega

técnica € um importante momento

no processo de venda do produto. E
quando o cliente terd seu primeiro
contato antes do uso. Ja o concessiondrio
tem a oportunidade de apresentar o
manual de instrucdes, ressaltar os benefi-
cios que o produto pode proporcionar
quando operado de maneira correta,
orientar sobre seguranca na operacdo,
garantia do produto, manutengao
preventiva, revisdes obrigatérias e
destacar a importdncia do uso de pecgas
originais para manter a alta performance
do equipamento.

Sem duvida que uma entrega técnica
de qualidade e profissionais preparados
sdo apenas alguns dos passos para que
bons negdcios sejam realizados. Esta é
uma acdo simples da Agritech que forta-
lece a confianca, estreita a relac@o e valo-
riza o rendimento do trator.

A entrega técnica consiste primeira-
mente em apresentar a mdquina, suas
funcdes e especificacdes técnicas em
geral (contidas no manual de instrugdes),
dando foco para as caracteristicas e
funcées do produto, de modo que o
cliente se familiarize com os controles de
operacdo e que tenha total conhecimento
sobre o produto, dominio sobre o equipa-
mento e as atividades que podem ser
desempenhadas, ressaltando seus bene-
ficios.

Outro item que merece destaque na
entrega técnica é a seguranca. O técnico
tem a responsabilidade de apresentar os
itens de seguranca do trator, tais como:
cinto de seguranca, arco de seguranca e
por fim, faréis, lanternas e alarme sonoro,
que sinalizam a terceiros quando o trator
estiver em movimento.

Ainda falando em seguranca, com o
objetivo de proteger e preservar a integri-
dade fisica do operador, também é de
responsabilidade do técnico orientar
sobre a importancia do uso de EPIs (Equi-
pamentos de ProtecGo Individual) tais
como: protetor auricular, os 6culos de
protecdo, vestimentas adequadas e
calcado de seguranca.

A abordagem no assunto seguranca
transmite ao proprietdrio confianca no

produto e total tranquilidade na utiliza-
cdo, demonstrando a preocupacdo da
Agritech com o bem-estar do operador.

Disponibilizamos o manual de instru-
coes, uma ferramenta de grande valor
que oferece ao operador informacgoes
indispensaveis sobre o produto no dia a
dia no campo. Todas as informagoes
contidas no manual de instrugdes sao
importantes e o técnico deverd focar nos
itens de frequente uso, tais como: Tabela
de Manutencdo Periédica, Possiveis
Avarias e Solugbes, Meio Ambiente e
Dicas de Segurancga.

Informacgbes sobre as revisdes e

garantia é outro item que deve ser abor-
dado pelo técnico. O cliente precisa
tomar ciéncia dos prazos das revisoes e do
dever de comunica-las a concessiondria.
As revisbes obrigatérias estdo direta-
mente ligadas a garantia do trator.

Mais que um conjunto de procedimen-
tos, a entrega técnica € uma acdo de
promocado dos tratores. NGo é necessdrio
um esforco fora do comum para que ela
dé bons resultados. O grande segredo é
transmitir ao cliente seguranca e confi-
anca, mostrando o quanto ele tem valor e
que poderd contar com toda equipe e
estrutura da Agritech quando necessdrio.
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