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Editorial

0 sucesso ndo depende so de inovacdo, =

i i 3 POLITICA t
mas da maneira da sua implanta¢do e |

éxito de uma empresa depende, principal-

mente, em tempaos de crise, da forca de sua AG R ITEC H
cultura e da clareza de seus objetivos, em LAVRALE
que a principal estratégia & identificar as

necessidades e as tendéncias do mercado e DN]S;?;.O AGRITECH

transforma-las em produtos e servigos gue efetivamente
= . S . |
representem solucdes para o cliente. SGTISfCIQGO do Cliente

A reducdo de custos por si s6 ndo é mais suficiente, a ¢ Treinamento
inovacdo € a maneira mais eficiente pela qual a empresa * Qualidade Total
pode atingir o valor desejado pelos seus clientes para os N S —
seus produtos e servigos. 7

A diversificacdo de mercados também estd sendo AGRITECH LAVRALE S.A. - DIVISAO AGRITECH |
trabalhada como forma de inovacdo, ndo sé buscando Negécio: Tratores, motores |
novas aplicagées e novos lancamentos nas linhas e componentes.

tradicionais, mas também avaliando a possibilidade de

x o i Missao: Oferecer solugoes aos nossos
criar modelos de negdcios e novos relacionamentos de i

clientes com comprometimento na busca

mercado.
A Agritech vem mantendo o seu crescimento frente a da exceléncia em tratores, motores
um mercando cada vez mais competitivo com foco bem I e componentes.
definido em suas estratégias para clara identificagdo dos . VYisao do futuro: Fidelizacao pelas
clientes e suas necessidades. Oferecendo produtos e L solucoes diferenciadas
servicos com alto valor agregado através de uma logistica |
integrada e eficiente, trabalhando de forma colaborativa — ——_——_
com outras empresas do grupo e sua cadeia produtiva,
enfim, trabalhando sistematicamente de forma continua

com inovacdo, temos conseguido manter metas arrojadas i & G R R i
para tempos dificeis. e titliciis P !
O posicionamento estratégico assumido pela Direcdo f Rentabilidade: :

da Agritech quanto @ introducao da inovagdo é de uma ’ - Perpetuacdo da empresa;

- Responsabilidade social |
- Compromisso com a preservacdo |
do meio ambiente;

- Evolucdo do conhecimento;

%

gestdo voltada & capacitacGo dos recursos técnicos de
desenvolvimento para gerar a inovagdo continuada, a fim I
de manter o dominio tecnolégico do produto. Com esta
estratégia a Agritech vem conseguindo resultados na

disponibilizacdo de novos produtos com maior tecnologia - Qualidade em todas as acdes;

agregada, como no mais recente lancamento, o trator - Valorizacdo dos colaboradores;

11755 e isso  se tornard ainda mais evidente nos novos - Valorizacdo dos fornecedores.

produtos que serdo lancados no decorrer dos proximos N 4
anos. Termos como synchro reverser, controle hidraulico, ———
gerenciamento eletrénico, autolift, freio hidrdulico, entre EXPEDIENTE

outros, deixam de ser atributos dos concorrentes para U bli _ ] |
serem caracteristicas do dia a dia de nossos produtos, nos ma publicacao trimestra

possibilitando aumentar a sua aplicabilidade e, PdeUZTdG PE‘|G Agri’rech
consequentemente, sua participagdo no mercado.
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Nossas Parceiras

A matriarca a frente da Menegazzo

ma “mdezona” atenta a todos os

detalhes, que conhece cada um e

acompanha cada canto da empre-
sa. Esta é Cecilia De Martini Menegazzo,
esposa de Fidelvino (Fidel), proprietarios
da Menegazzo, concessionaria Agritech de
Constantina (RS) e Frederico Westphalen.

D. Cecilia, que foi bancaria até ir
trabalhar com o marido na empresa da
tamilia, cuida de toda a parte financeira da
empresa, mas estd muito presente no diaa
dia em todos os setores. "Faco o finan-
ceiro, vou para a cozinha ver se o chimar-
rdo esta pronto, verifico o caté, vou ver
como estd o atendimento, faco o meio de
campo com as esposas dos clientes que
vao até a loja, se escuto um funciondrio
falar mais alto com o outro dou uma
acalmada. Supervisiono tudo e nao me pe-
sa, faco por prazer”, conta D. Cecilia, que
conhece cada um dos 50 funciondrios da
empresa.

O envolvimento total de D. Cecilia
nesses 25 anos de trabalho na empresa
com @ marido ndo é somente para colher
os frutos positivos do momento praspero;
seu papel na fase critica da empresa foi
decisivo. “Em 1995 comegou a nossa fase
mais dificil. Tivemos trés anos consecutivos
de seca, nos quais passamos muitas
dificuldades. Foram os anos das 'vacas ma-
gras' em que fizemos um propdsito na
familia de ficar sem gastar nada, arregagar
as mangas e trabalhar. E foi o que fizemos!
Todos se empenharam, inclusive nossos
filhos, que eram adolescentes e com muita
luta conseguimos superar essa fase”,
conta D. Cecilia. Segundo ela, o compro-
metimento dos competentes funciondarios,
que realmente “vestiram a camisa” da em-
presa e a credibilidade que tinham na re-
gido também foram fundamentais para
superar a fase dificil. Saber reconhecer o
comprometimento dos funciondrios é uma
caracteristica da Menegazzo: ha quatro
anos a empresa concede 14° saldrio para
seus colaboradores, compartilhando os
lucros.

Os filhos viveram junto com os pais
todas as fases da empresa e se envolveram
desde pequenos no negdcio. Hoje, Fausto,
o mais velho, cuida da matriz em Constan-
tina e o cacula Fernando, da filial de Santo
Augusto. "Nosso lema & trabalho, honesti-

dade e perseveranca. Sem ajuda da
familia e sem ser perseverante ao que se
almeja, nao iria dar certo. Nos nos unimos
em torno de um Unico objetivo e fomos
persistentes. Foi uma licdo drdua, sofrida;
choramos juntos, rimos juntos. Mas foi
uma licGo para a vida, que nos fortaleceu.
Até hoje meus filhos sempre consultam um
ao outro para fazer negdcios”, afirma a
empresdria.

Depois de "tantas pedras no nosso
caminho”, como D. Cecilia se refere a fase
critica, ela faz questao de ressaltar que a
grande alavancada da empresa se deu
quando toi assinado o contrato de
concessdo para Constantina e regidao dos
produtos Yanmar Agritech, em 2005,
“Devemos bastante a Yanmar Agritech,
pois depois dessa empresa que nos

alavancamos e consclidamos o servico de
campo, gue & uma das nossas principais
caracteristicas. Fazemos dias de campo
nas comunidades, demonstracoes de
como os tratores funcionam, promovemos
reunides de negdcios no interior”, ressalta.
“Sinceramente me sinto realizada
como mae, esposa e profissional. Depois
de tudo o que passamos, ver meus filhos @
frente dos negdcios felizes por fazerem o
que gostam me faz somente agradecer”,
afirma a matriarca, que se derrete ao falar
da continuidade dos negdcios na familia,
pois o neto Bernardo, de um ano e meio ja
comecou a frequentar o ambiente. “Ele vai
na loja, fica com a gente, assiste a 'Galinha
Pintadinha' e tode mundo canta junto. Se
Deus quiser ele dard continuidade &
histédria que cormegamos a construir”.

i
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VIDA NOVA NA ROC

II Mudou minha vida aqui na roga”
& o que afirma lsrael Deodato
Braga quando questionado sobre

o microtrator Yanmar Agritech que

adquiriu em dezembro de 2013 para

ajudar na plantacdo de hortalicas,
dentro e fora de estufas, em sua
propriedade, localizada na cidade de

Torrinha (SP).

Braga é mais um das centenas de
agricultores que viu a qualidade do seu
trabalho e da sua vida melhorar depois
que passou a trabalhar com o
microtrator. “Eu levava cerca de trés
dias para preparar a terra e fazer os
canteiros para plantio dentro de uma
estufa. Agora eu levo 20 minutos”,
afirma o agricultor.

A procura de agricultores, que

i

cultivam em estufas ou pequenas
porcoes de terra, por microtratores tem
aumentado muito, segundo o gerente
nacional de vendas da Agritech. "O
microtrator € uma 6tima opgdo para
pequenos agricultores. Além de ser
uma maquina facil de operar, ela tem
um custo acessivel e se enguadra nos
programas de financiamento do
governo”, explica Nelson Watanabe.

O microtrator, disponivel em trés
modelos, 12cv, ldcv e ldcv com
partida elétrica, tem conquistado a
preferéncia de muitos agricultores por
realizar trabalhos em locais estreitos e
de dificil acesso e em um espacgo de
tempo muito menor. “Nenhuma outra
maquina poderia entrar na estufa”,
completa Braga.

Na cidade de Torrinha (S5P), a
Comunidade Terapéutica Maria
Fernanda, entidade filantropica
sem fins lucrativos
especializada na reabilitacdo
de dependentes quimicos,
busca a recuperacdo de seus
internos par meio da
Laborterapia, que consiste no
tratamento de enfermidades
por meio do trabalho. O
resultado, ha trés anos, vem
sendo positivo e a Comunidade
tem aumentado sua variedade
de aptidoes. O cultivo de
hortalicas em estufas € umas
dessas aptidoes, e agora as
hortas vém ganhando destaque
COm a presenca e supervisdo
do agricultor Israel Deodato
Braga, que além de passar seu
conhecimento aos internos,
utiliza seu microtrator no
preparo das hortas.
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Parceria

0 DIFERENCIAL ESTA NO POS-VENDAS

Concessiondrias, Assomar e Fdbrica se unem na realizagéo
de curso de pds-vendas para Concessiondrias Agritech.

II Padrdo de qualidade é aquilo que

atende as necessidades do cliente

e garante sua fidelizacdo. O pos-
vendas é este canal”, afirma o professor
Dr. Luiz Antonio Daniel, diretor da Fatec
Indaiatuba e responsavel pelo progra-
ma do curso “Pos-Vendas para Conces-
siondrias Agritech”, que teve inicio em
agosto, terd um ano de duragdo e foi
idealizado por meio de uma parceria
entre a Assomar (Associacdo Brasileira
das Concessiondrias Agritech), a
Agritech e as concessiondrias partici-
pantes.

Segundo professor Daniel, o objetivo
do curso € proporcionar uma sinergia
entre a concessiondria, os anseios da
Fabrica e as propostas da Assomar.
“Queremos equalizar o pods-vendas
criando um padrao de atendimento que
supre as necessidades do cliente e ga-
rante sua fidelizacao, porém, adequado
as peculiaridades de cada regido”,
completa.

"0 curso tem um ano de duragdo,
sendo que 30% dele é presencial. Os
participantes se encontram, na Fatec de

'“:i.iiiin::J; !

=

Indaiatuba, a cada quatro meses para
um realinhamento e debates”, explica o
professor Daniel. O restante do curso €
on line, com encontros virtuais de duas
horas todas as sextas-feiras. O curso faz
parte do Progroma de Educacdo
Corporativa realizado pela FAT (Funda-
cao de Apoio a Tecnologia) em parceria
com as Fatecs e mais de 20 conces-
sionarias estdo participando.

Professor Daniel acredita que o
resultado tem sido muito positivo. “Ago-
ra eles tem a oportunidade de aprender,
pois eles tém conhecimento do fer-
ramental e de como aplicd-lo”, explica.
“Para mim a questao dos processos tem
sido o melhor. Muitas vezes sabemos as
mudangas que precisamos fazer, mas
nao sabemos como implanta-las, e isso
0 curso nos passa”, explica Varnel Car-
riao Moreno, da Vamag, concessiondria
Agritech de Braganca Paulista (SP).

"O curso me abriu um leque de op-
coes, estou reorganizando todo meu
departamento de pds-vendas. Com o
curso pude perceber que havia muita
falha no setor e falta de empenho. Ago-
ra, estou colocando tudo em ordem”,
afirma Fernando Sperandioc Campos,
da Concessiondria Agrocampinho, de
Ubd (MG).

“A concessiondria pensa que seu
departamento de vendas é o principal
departamento da empresa, mas a
manutencdo do seu negdcio estd no
pos-vendas”, explica o professor. “Uma
mdquina sé quebra quando estd em
operagdo no campo, é nessa hora que o
cliente vai descobrir se sua conces-
siondria funciona”, finaliza Daniel.
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FORTALECENDO
A PARCERIA

No més de outubro a Agritech comecou a

implantar o Fortech, programa de fortalecimento
da rede concessiondria Agritech. O objetivo é
oferecer servicos padronizados e de alta

qualidade aos clientes da Agritech.
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eve inicio, no segundo semestre de

2014, o mais completo plano de

fortalecimento da rede de conces-
siondrias da Agritech até hoje elaborado.
O objetivo, segundo a equipe responsavel
pelo projeto, é oferecer ainda mais quali-
dade e servicos padronizados com um
atendimento de exceléncia ao consu-
midor.

O departamento de pds-vendas,
através de pesquisas e estudos realizados
no mercado, desenvolveu o programa
Fortech no pardmetro da estrutura de sua
rede, cabendo a ele o monitoramento das
dreas envolvidas, submetendo-as a avalia-
coes constantes e programadas que con-
tardo pontos para o processo de classifi-
cacdo, criando assim mecanismos para
promaover o crescimento estrutural da con-

—

L AGRITECH

4 ApMINISTRACAD

<= DEPTO. DE VENDAS <
e ASSISTENCIA TECHICA wel
4 SHOWROOM B

cessiondria e afidelizagdo do cliente.

"0 conceito do programa Fortech é
realizar avaliogbes em campo nas dreas
envolvidas (Marketing; Pés-Vendas; Pegas;
Vendas; Financeiro), através de avaliogbes
peridgdicas, onde o concessiondrio terd
oportunidade de se adequar para atingir
as metas definidas no programa”, explica
Madrio Giaxa Coordenador de Pés-Vendas
das Agritech.

Em funcdo da pontuagdo atingida na
avaliogdo, serd qualificado em um dos
quatro niveis possiveis, contando assim
com os respectivos incentivos de valores. A
classificacdo serd definida pela somatéria
da pontuacdo de todas as dreas
envolvidas.

- Top Master: Possui um atingimento
minimo de 90 % dos requisitos do
programa Fortech;

= A: Possui um atingimento minimo de
75 % dos requisitos do programa Fortech;

- B: Possui um atingimenta minimo de
60 % dos requisitos do programa Fortech;

- €: Possui um atingimento menor que
59 % dos requisitos do programa Fortech;

Com duracdo de seis meses, nesta pri-
meira fase que consideramos “piloto”, a
implantacdo do programa estd constituida
em um numero especifico de conces-
siondrias, a fim de observar o comporta-
mento e a funcionalidade do programa.

Segundo Everton Rodrigues, respon-
sdvel técnico pela implantagdo do pro-
grama, “O ponto chave deste programa é

vanman |
-

compreender que todo o trabalho realiza-
do, tem como principal objetivo unir esfor-
cos entre a Agritech e as Concessiondrias,
buscando o fortalecimento da marca,
promovendo a padronizagdo do processo
de realizacdo de servicos, aumentando
assim a qualidade e a fidelizacdo em toda
drea de atendimento”.

"Q foco é o Cliente, sempre. O homem
do campo, gue vive da terra, e que foi e
sempre serd a rozdo da nossa empresa”,
completa Giaxa. A Agritech é a empresa
brasileira pioneira no desenvolvimento de
linhas de tratores, cultivadores motoriza-
dos e implementos agricolas voltadas
especialmente para a agricultura familiar,
e que busca levar tecnologia para o peque-
no produtor, responsavel por grande parte
da producdo nacional.

ABRITECH &7 30350 ‘ o7



Resultados da Agritech durante a Expointer surpreendem

Brasil, nossa nova logomarca”, expli-
cou o gerente de marketing e pos-
vendas da Agritech, Pedro Lima.

Agritech participou da Expoin- a nova identidade visual da Agritech.
ter, a exposicdo internacional "Pela primeira vez, serd apresentado
gropecudrig, que ocorreu formalmente ao mercado do sul do

entre os dias 30 de agosto e 07 de
setembro, em Esteio (RS). Os resulta-
dos conquistados durante a feira foram
superiores ao esperado, segundo o
gerente da divisdo de vendas da
empresa, Nelson Watanabe. Segundo
ele, um dos fatores que fazem com que
a Agritech tenha bom desempenho no
mercado, que ndo vive um bom mo-
menta, é o fato de a empresa trabalhar
com a agricultura familiar, que hoje é a
forma predominante de agricultura
tanto nos paises desenvolvidos quanto
nos paises em desenvolvimento e, no
Brasil, possui 84% dos estabeleci-
mentos rurais (4,3 milhdes de estabele-
cimentos rurais) voltados a esta prdtica.

Durante o evento também foi
apresentado aos agricultores da regido

Agritech ressalta seu compromisso com a Agricultura Familiar durante a Agrifam

Agritech ¢ a empresa brasileira pioneira a ter uma linha de
tratores, microtratores e implementos agricolas voltadas
specialmente para a agricultura familiar, e a levar tecnologia
para o pequeno produtor hd mais de 10 anos. Este compromisso foi,
mais uma vez, destacado na Agrifam (Feira da Agricultura Familiare do
Trabalho Rural), realizada de 1° a 3 de agosto, em Lengdis Paulista (SP).
A empresa levou para o Agrifam toda a linha de tratores e
microtratores, com destaques para as linhas 1155, com motarizagao de
55 cv e modelos Super Estreitos e Cultivo; a linha 1175, com
motorizacao de 75 cv, além de sua linha 1200, composta por tratores
com motorizagdo de 30cv e 50 cv, destinada principalmente a
pequenas propriedades; além do lancamentode 2014, 0 11755.
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Agritech participa da 8° Bejo a Campo

Agritech esteve presente, com
seus tratores e cultivadores
motorizados Yanmar Agritech,

na oitava edicdo do Bejo a Campo,
oportunidade em que a marca de
sementes Bejo realizou dias de campo
em sua drea de cultivo experimental,
localizada em Braganca Paulista (SP).
Mais de 700 produtores de hortalicas
do pais puderam conferir, entre os
dias 19 e 21 de agosto, as novidades
da Bejo alioda as dindmicas de
campo realizadas pela Agritech.

Troféus sao conquistados nos Jogos do Sesi/SP

( :oioborndores da Agritech conguistam
troféus em trés modalidades dos Jo-
gos do Sesi/SP 2014. Rafael de

Castro, Leandro Macena, Anderson Miani,

Antonio Marcos e Danilo Floréncio ficaram

com o ouro na Malha; Rafael de Castro e

Leandro Macena faturaram a prata na

Bocha e Danilo Floréncio terminou com o

bronze no Ténis de Mesa. Os Jogos do

SESI/SP alcangaram, este ano, a sua 67¢

edicdo. Os resultados desta fase classificam

os trabalhadores-atletas e equipes para a

Fase Estadual.

Agritech realiza SIPAT com o tema “Todos os Ritmos”

SIPAT- Semana Interna de
Prevencoes de Acidentes de Tra-
balho da Agritech deste ano ocor-

reu entre os dias 22 e 27 de setembro,
contou com a presenca de todos os
colaboradores da empresa e teve como
tema “Todos os Ritmos”. Por meio de
apresentacoes e exemplos o objetivo da
SIPAT deste ano foi promover a conscien-
tizagao sobre a importancia da preserva-
¢do da vida. A programacdo contou com
treinamento sobre o uso correto dos
EPl's, palestra sobre seguranca, apresen-
tacdo teatral, exposicdo informativa,
distribuicdo de material didatico, brindes
e uma caminhada ecolégica.

.
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'\ Concessionarias

Carpal Tratores e Implementos completa 10 anos

Concessiondria Agritech
Carpal Tratores e Imple-
entos comemora 10

anos de atuagdo em Videira (SC)
e regiao e reafirma o compromis-
so de contribuir para o desenvol-
vimento da producdo agricola ao
oferecer produtos e servigos de
exceléncia.

Segundo Deise Prim Fortu-
nato, Gerente da Carpal Videirq,
para marcar este momento a

empresa estd lancando um selo
comemorativo de 10 anos, uma
campanha promocional com
sorteio de prémios e apre-
sentando sua nova identidade
visual. “Uma logomarca que tra-
duz um novo momento da em-
presa, que avanga com Cresci-
mento solido, com o objetivo de
tornar-se cada vez mais uma
parceira aliada do homem do
campo”.

(aravanas de Frederico Westphalen e
Constantina visitam o estande da Agritech

os dias 03 e 04 de setem-
bro, agricultores das re-
gides de Frederico West-

phalen (RS) e Constantina (RS)
participaram das caravanas or-
ganizadas pela Menegazzo, con-
cessionaria Agritech nas regides,

para conhecer a Expointer & as
novidades da Agritech. Na opor-
tunidade, os produtores puderam
o trator que foi o langamento do
ano, o 11755, bem como toda
linha de tratores Yanmar Agritech
exposta na feira.

FG realiza dia de negdcio
em §a0 José do Ouro (RS)

e

os dias 26 e 27 de setembro a Conces-

siondria Agritech FG Comercio e

Representacoes, com sede no Muni-
cipio de Santo Expedito do Sul (RS), realizou seu
primeiro dia de negécios em sua filial, na cidade
de S@o José do Ouro (RS). Na oportunidade,
muitos negdécios foram concretizados e o evento
foi um grande sucesso.

YVANMAR

AGRITEL

- Estudantes da FIEC
visitam fabrica da Agritech

ia 27 de agosto, cerca de 20 estudantes
do curso Técnico Logistica da FIEC
(Fundacdo Indaiatubana de Educacdo
e Cultura) estiveram na fdbrica da Agritech e

puderam conhecer todo o processo de produ-
¢do e montagem dos tratores Yanmar Agritech.

10 1 ABRITECH &7 3050
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CENTRO DE TREINAMENTD

Treinamentos

_Banco De Lage Landen realiza
treinamento para concessionarias

Mo dia 06 de agosto as concessiondrias Agritech tiveram a
oportunidade de participar de um treinamento oferecido pelo
Banco De Lage Landen. O treinamento foi uma parceria do Banco
DLL com a Fabrica e direcionado aos formalizadores de propostas
de financiamento. Na oportunidade foram apresentadas as linhas
de créditos disponiveis e as facilidades do processo via Portal DLL.

Agritech realiza curso de vendas

Com o objetivo de habilitar profissionais com capacidade técnica/tedrica
para que possam oferecer o produto ideal ao cliente de acordo com a
necessidade, a Agritech ofereceu aos concessiondrios da rede um curso de
vendas, que foi realizado entre os dias 21 e 26 de julho na fdbrica, em
Indaiatuba (SP). O treinamento também constituiu em um dia dedicado as
praticas no campo, com operacao de tratores e cultivadores motorizados.

De 10 a 12 de setembro o Centro de Treinamento Agritech recebeu
profissionais de concessiondrias e revendas para participar do curso
"Pecista e Processo de Garantia”. Os participantes receberam certificacao
que os torna aptos a identificar codigos de pecas, solicita-las, providenciar
o envio de garantia, administrar o cronograma de revisdes e dar suporte ao
mecdnico da concessiondria/revenda no balcéo.

Cultivador Motorizado
e tema de curso na Agritech

Mecdnicos de concessiondrias Agritech e da fdbrica
estiveram no Centro de Treinamentos da empresa, entre os
dias 15 e 18 de julho, para o treinamento "Cultivador
Maotorizado", que visou oferecer aos participantes todo o
conhecimento necessdrio para realizar manutengoes nos
motores, transmissoes e enxada rotativa do Cultivador.

Treinamento formou novos instrutores

Entre os dias 28 e 31 de julho a Agritech realizou em seu
Centro de Treinamento, localizado em Indaiatuba (SP), e
propriedades da regido, o curso de Multiplicadores. A finalidade
é formar instrutores da rede de concessiondrios para que estes
possam ministrar cursos de capacitagdo para operadores,
buscando aprimora-los na utilizagGo dos produtos da marca.
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Dica Técnica

tualmente, nas Concessiondrias

Agritech, um dos setores com maior

responsabilidade em atender bem
os clientes é o de reposigdo de pecas e bal-
cdo. Os profissionais deste departamento,
no decorrer dos anos, mudaram bastante.
Hoje, estdo sempre atentos as novidades
do mercado e possuem desenvoltura com
a informatica. Porém, o principal fator de
um bom balconista e pecista é gostar de
“seryir”,

Muita coisa mudou no setor de reposi-
¢do de pegas, hoje o balconista é um pro-
fissional que, com experiéncia, consegue
atender o cliente da melhor maneira
possivel. “Muitas vezes, conversanda com
o cliente, descobrimos aos poucos qual a
sua real necessidade. Esse é um trabalho
que requer experiéncia”, explica Coorde-
nador de Pés-Vendas da Concessiondria
Scardua, de Itarana (ES), Otdvio Caetano
Corteletti.

A opinido de Corteletti é compartilhada
por Orlando da Silva Sousa, Gerente de
Pecas da Unyterra, concessiondria
Agritech com sede em Caxias do Sul (RS).
“Néao é chegar e comecar a vender. Requer
conhecimento, aprendizado, e isso se
adquire no dia a dia”, explica o gerente
que administra oito funciondrios e abas-
tece toda a rede Unyterra além de reven-
dedores da regifio por meio de um sistema
de televendas.

O perfil do novo balconista de pegas
mudou com o tempo, Parte destas mudan-
gas aconteceu em razdo da transformagdo
dos tratores, que se tornaram mais moder-
nos e em maior quantidade, outra, em
razdo da insergdo da informdtica no dia a
dia, além dos treinamentos, que eram qua-
se inexistentes.

Mas hoje esta realidade é diferente. O
balconista trabalha com mais itens e opera
com tranguilidade um computador. O trei-
namento e qualificagdo profissional sdo
essenciais. Cabe a ele a identificar codigos
de pecas, solicita-las, providenciar o envio
de garantia, administrar o cronograma de
revisdes e dar suporte ao mecdnico da con-
cessiondria/revenda no balcao. A Agritech
preza muito por esses treinamentos, e os
tem realizado cada vez com mais frequén-
cia. "Os codigos mudam, os fornecedores
mudam. E preciso estar sempre atento”,
conclui Corteletti.
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