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Por tras de um Pivot Valley,
um horizonte de profissionalismo!

Ao adquirir um equipamento Valley, vocé ndo ganha s6 em inovacgao e tecnologia. Por tras dele
existem inimeras vantagens que fazem toda a diferenca na hora do seu investimento, como por
exemplo, uma grande rede de revendas, profissionais capacitados para dar todo o suporte
necessario, grande estogue de pecas para reposicao e o mais importante, a seguranga de
investir em uma marca que ha mais de 60 anos é lider mundlalamimgaqﬁu n'hecamzada.

Uma histéria construida com muito trabalho, constantes pesquisas, grandes mmﬁmﬂl'ltm e
sobretudo, respeito ao meio amb:anta.&ejaban—ﬁﬂuﬁmw
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EDITOR

Caro amigo revendedor, cliente e funcionario Valmont.

Em suas maos esta a nova revista corporativa da Valley Brasil, um novo
veiculo de comunicacio que chega para reforgar os nossos vinculos alravés de um
projeto planejado & concebido para lhe trazer conteddos de qualidade & relevancia.

A cada edigao trataremos de temas importantes ao irngante, 2 nossa rede de
distribuicio e a todo o time de funcionarios Valley. Contaremos com conte(do de
especialistas em irrigagio, boas praticas da rede de distribuigio, panorama econdmico
do agronegdcio brasileiro e mundial, tecnologia em produtos e servigos, e
principaimente, as perspectivas da irigagao brasileira.

Este & o espago que trard temas relevanies e cuidadosamente elaborados
internamente na Valley por um time que vive imgagao todos os dias. A partir de agora
estaremos mais proximos e principalmente Iratando do tema que nos une & nos loma

uma familia.
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Jo&o Batista M. Rebequi

Marca forte so se faz com
rede de distribuicao forte

Estamos encerrando mais um bom ano para a
irrigagdo, em especial para a Valley. Isso nos motiva e
nos faz acreditar ainda mais que o produtor brasileiro
avanga a passos largos na profissionalizagéo
principalmente empurrada pela adogéo da tecnologia.
Airrigacdo & uma das protagonistas neste cenario em
fungéio do forte incremento de produgdo que
possibilita. O agricultor sabe disso e pode contar com
uma rede de revendedores altamente capacitada para
assessora-lo neste importante investimento.

AValley & lider em irrigag&o por pivot central
somando mais de 60% do mercado com produtos
reconhecidos pela alta qualidade e desempenho. Mas
essa lideranca incontestavel precisa de outros
componentes e talvez o mais importante deles seja
sua solida rede de distribuidores. Hoje a maior rede de
revendas de pivots do Brasil & Valley, contando com
45 pontos de vendas.

PALAVRA

PRESIDENTE

Toda essa qualidade dos distribuidores & fruto
de um trabalho de décadas e passa por um programa
de treinamento regular da fabrica, com cursos em trés
niveis com alto nivel de exigéncia, além de
treinamentos via internet e intenso investimento na
melhoria e profissionalizagao dos processos de pos-
vendas. Tudo isso sempre com foco em obter um
Onico resultado: a plena satisfacdo dos nossos
clientes, satisfagdo medida através de pesquisas
abrangentes durante todo o ano.

Mossa rede de revendas é responsavel por
estar junto ao agricultor no momento que a irrigacéo
passa a seruma opgao de investimento, auxiliando no
estudo das opgbes, das questbes técnicas e
ambientais, na viabilidade e no retorno do
investimento, do incremento de produgao, enfim, das
inimeras variaveis envolvidas nesse que & um passo
largo dado pelo agricultor rumo ao topo da
profissionalizacdo.

O agricultor brasileiro sabe que tem na rede
Valley o time de profissionais mais bem preparado
para auxilia-lo e tem consciéncia que ganhos reais de
produgdo em grande parle sd sdo possiveis em
fungdo dairrigacdo. 2015 serd o ano de trazer mais e
mais produtores para o mundo da irrigagio e a rede
Valley esta pronta para o desafio.

Boasorte e sucesso!
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BERNHARD KIEP,
NASCIDO PARA O

- AGRONEGOCIO

\

Graduado em Comércio
Exterior em Hamburgo na Alema-
nha e PMD em Harvard nos EUA,
Bernhard Kiep esteve durante toda
sua vida envolvido com o agrone-
gocio. O pai, fundador da antiga
Asbrasil, que em 1978 se une a
Valmont e em 1997 se fundiu com
a empresa norte-americana, foi es-
sencial para essa influéncia. Desde
muito jovem, sua posicdo sempre
esteve focada para o setor, ao pon-
to de que, em 1981, durante as fé-
rias de verdo, com apenas 14 anos,
Bernhard montou seu primeiro Pi-
vot.

Sua carreira profissional
tem em curriculo importantes car-
gos, por exemplo: em 1994 ocupou
a posigao de Diretor de Divisao na

Asbrasil / Valmatic, alcancando a
Vice-Presidéncia, e de Gerente
Geral Internacional de Irrigagdo na
sede nos Estados Unidos. Hoje,
executivo em uma grande empre-
sa na area de maquinas agricolas
— a AGCO, Kiep continua sendo
referéncia dentro do cenario de ir-
rigagdo, que ha 20 anos conhece
e participa bem de perto. E sobre
essa experiéncia e as perspectivas
do setor para os préximos anos
que conversaremos com ele.

Pivot Point (PP) — Dentro da sua
carreira, vocé tem uma passagem
muito importante na Valmont. Vocé
participou de grandes momentos e
pdde acompanhar de muito perto
todos os lados do setor. Como foi

trabalhar com irrigagcao?

Bernhard Kiep (BK) — Vejo esse
periodo em trés fases: a primeira
quando estava ainda na Asbrasil.
Em meados de 1990, foram anos
muito dificeis com inflacdo alta e
falta de visdo macroecondmica
sustentavel. A segunda, a partir
de 1997, quando comegamos um
caminho positivo: a fusdo com a
Valmont Industries e a estabilida-
de econbmica com as politicas de
FHC e o Plano Real. Nesse peri-
odo, desenvolvemos um projeto
voltado para o desenvolvimento
do agronegécio em paralelo ao
desenvolvimento do cerrado, com
a participagcdo da Embrapa e da
Emater. Fomos até a regido de Pa-



racatu, na bacia do Sao Francisco,
projeto Entre Ribeiros, no noroeste
de Minas Gerais, e desenvolvemos
equipamentos para atender o cer-
rado brasileiro, que € um bioma
muito importante e necessitado de
solugdes que incluam plantio dire-
to e irrigacdo. Esse projeto auxiliou
nos desenvolvimento da irrigacao
no Brasil e, consequentemente, em
outras regides semiaridas.

E, o terceiro momento foi em 2004,
quando a Valmont Internacional
deu oportunidade a um brasileiro,
a levar seu conhecimento do Brasil
para outras regides. Foi muito inte-
ressante, porque pudemos expan-
dir para o Oriente Médio e a China,
atuar em paises do leste europeu
e na Africa, levando a essas regi-
Oes, a importancia dos Pivots. Isso
foi bem gratificante, pois a Valmont
desenvolveu métodos para ampliar
a irrigacdo em biomas diferentes,
sempre procurando sustentabilida-
de para o agricultor em qualquer
lugar do mundo.

PP — Como vocé, ao longo desse
periodo, percebeu a evolugdo da
irrigac&o no Brasil, paralelamente a
dos EUA?

BK — Dois fatores importantes: Pri-
meiro, com os projetos para irriga-
¢ao e producado, onde no Brasil se
planta cinco vezes em dois anos,
enquanto que nos EUA fazem uma/
ano, ja que eles tém inverno e nés
ndo. Segundo, por conta da evolu-
¢ao da conservagao do solo. Nés
comegamos mais cedo e muito
mais forte, a cuidar do solo. A cul-
tura conservadora da terra aqui no
Brasil nasceu muito antes do que
se imagina. O agricultor brasileiro
percebeu que, com o plantio direto,
junto com a cobertura do solo e a

irrigagao, pode continuar produzin-
do em alta escala, sem degradar o
solo.

PP — Qual é, para vocé, a maior di-
ferenga entre o agronegocio brasi-
leiro e o norte americano?

BK — A maior diferenca é a previ-
sibilidade do que vai acontecer. O
produtor brasileiro tem muito mais
fatores de riscos que o americano.
Isso torna a agricultura brasileira
um desafio muito maior.

PP — Os incentivos a agricultura,
vindos do Governo Federal, ainda

Vv

a diminuir os riscos que o agrone-
gocio por si s6 carrega. Sao ne-
cessarios quatro fatores para que
a agricultura evolua: 1°) Infraes-
trutura para escoamento e arma-
zenamento da produgéo agricola;
2°) Viabilizar “seguro de safra”, nao
tirando por completo o risco, mas
reduzindo o problema climatico; 3°)
Viabilizar o uso racional dos recur-
S0s hidricos e naturais que o Brasil
tem. Usar, da melhor maneira pos-
sivel, a agua que temos; 4°) Tornar
a legislagédo trabalhista no campo
mais légica com a demanda atual
do agronegdcio. Nossa CLT néo
evoluiu.

“Nés comegamos mais cedo e
muito mais forte, a cuidar do solo. A

cultura conservadora da terra aqui no
Brasil nasceu muito antes do que se
imagina.”

estao muito longe da realidade ne-
cessaria para o agricultor brasilei-
ro. Faltam subsidios, menor buro-
cracia para financiamento, melho-
res condigbes de escoamento da
producéao, melhor infraestrutura de
portos e ferrovias. Mesmo assim, O
PIB do agronegocio cresce a cada
ano. Dentro de sua experiéncia,
quais as ferramentas necessarias
para que o pais aumente sua pro-
dugdo e o produtor aumente sua
eficiéncia e rentabilidade?

O fundamental para continuar com
o desenvolvimento do setor agro-
pecuario brasileiro é criar mecanis-
mos que regulem essa volatilidade
global. O governo tem que ajudar

PP — Do total produzido no Brasil
apenas 6% é irrigado, ao passo
que o mundo irriga 40% de sua pro-
dugédo. Grande parte da nossa difi-
culdade em expanséo da area irri-
gada se da em fungéo dos entraves
ambientais e regulagbes governa-
mentais. Como vocé observa isso?
Quais as medidas que o0s governos
podem tomar no sentido de facilitar

e incentivar o uso da irrigagdo?

BK — Temos que aproveitar mais os
recursos hidricos, como a constru-
¢ao de reservas de agua nas pro-
priedades agricolas. Tem que haver
uma politica de expansao sustenta-
vel do uso da &gua, mas também
mais fiscalizagdo dos 6rgdos am-




bientais, investindo e respeitando
0s biomas e as necessidades da
natureza. N&o aproveitar nossos
recursos hidricos é jogar nossa “ri-
queza” fora no mar. Se hoje, mes-
mo irrigando menos que os EUA,
atual maior produtor mundial, o
Brasil ja bate recordes de produti-
vidade, imagina se conseguirmos
verticalizar essa produgao?

PP — Como é possivel o agricultor
produzir mais com menor impacto
ambiental?

BK — A maioria dos irrigantes sabe
que conservar seu patrimdnio, o

zaram ha mais tempo. Em contra-
partida, a evolugao dos produtores
brasileiros € muito boa. No meu
entendimento, isso acontece, por-
que o desenvolvimento do agricul-
tor brasileiro é grande em razéo de
sua adaptabilidade e de seu espi-
rito empreendedor. Por isso, o fu-
turo da agricultura irrigada € muito
promissor no Brasil. Se ha 20 anos,
quando comecei, passava metade
do meu tempo falando que a irri-
gacao era viavel, hoje, até a socie-
dade civil ja sabe que é importante
irrigar para suprir as necessidades
de alimentagao do mundo.

“Se ha 20 anos, quando comecei,
passava metade do meu tempo falando
que a irrigacao era viavel, hoje, até a

sociedade civil ja sabe que é importante
irrigar para suprir as necessidades de
alimentacao do mundo.”

solo, é diminuir o impacto ambien-
tal. E importante que eles perce-
bam que sera preciso produzir
mais com menos. Essa evolugao
continuara forte globalmente. A irri-
gacgéao é a ferramenta mais eficien-
te para se produzir mais ocupando
a mesma area plantada.

PP — Como vocé vé a diferenga de
profissionalizagao entre os produ-
tores brasileiros e os norte-ameri-
canos?

BK — O mercado americano ja esta
desenvolvido e consequentemente
seus produtores se profissionali-

PP - Estamos finalizando 2014 e
Ja preparando as empresas para a
chegada de 2015. Quais sdo suas
perspectivas para o setor agricola
brasileiro e mundial nesse préximo
ano? O que as revendas Valley po-
dem esperar para 2015?

BK — Minha perspectiva para os
préximos anos € de ajustes. Con-
tudo, tenho certeza de que a evo-
lugéo sera positiva para a irrigagao.
Produzir mais por hectare é a evo-
lugdo natural do nosso agricultor. E
juntos, Revendas Valley e Colabo-
radores, tém a missao de melhorar
0s servigos e produtos, com qua-
lidade e seguranga. Isso significa
que estamos otimistas quanto ao
futuro!




Irrigac

\TIGRE

Irrlga LF lmga EP e ES

produti .I 2l ;ur_J
D Campo.

Registros

Agropecuaria e Irriga IL Irriga

Conexoes de Compressao A solugao ideal
para sistemas de

irrigacao localizada.

Poucas conexdes
e muita eficiéncia.

TIGRE (¢

E TIGRE pra toda obra.




Produtiviziade!

Irrigacao

Melhores Praticas

L)

A frequente oscilagdo do
mercado agricola, dependente da
economia mundial e das muitas
influéncias naturais, trazem riscos
a saude financeira das empresas
dependentes do agro. Prova disso
s&0 os inumeros casos de insuces-
so conhecidos no agronegécio. Na
maioria deles, o fator gestdo é o
maior desafio e exatamente o que
leva a empresa ao seu infortanio.
Felizmente hoje existem ferramen-
tas que auxiliam no aprimoramento
da gestéo.

Esse é o caso da Produ-
tividade Irrigacao. Inaugurada em
2002 com sede em Primavera do
Leste, Mato Grosso, a revendedora
Valley é umas das unidades per-
tencentes ao Grupo Produtividade
Rural. Desde 1993, o Grupo, a prin-

cipio liderado por Ubirajara Gheller,
colocou no mercado agricola op-
¢bes para insumos, beneficiamen-
tos e comercializagdo de cereais,
mas percebeu que esse mesmo
mercado necessitava de agbes que
oferecessem servicos de suporte
técnico em irrigacao.

Observando as atuais de-
mandas do agronegoécio no MT,
que esta entre os maiores produto-
res do Brasil, e acompanhado dos
sécios Heldo Lima e Renato Araujo,
o Grupo buscou parceria de empre-
sa consolidada internacionalmente,
que estivesse por dentro desse ce-
nario e atendesse as inovagbes e
exigéncias do mercado. O nome
Valmont e os produtos Valley fina-
lizaram a procura. “Acreditdvamos
que a regido tinha um grande po-
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tencial para irrigacao e poder levar
aos produtores essa tecnologia
nos motivou, além de ser uma boa
oportunidade de negdcio”, observa
Ubirajara Gheller.

Premiada na categoria
Prata no PDRV - Programa de De-
senvolvimento de Revendedores
Valley 2013, em sua histéria n&o
coube sempre casos de suces-
so. Desde a abertura da revenda,
a Produtividade Irrigagcdo passou
por altos e baixos. Seu foco foi o
pos vendas e, desta forma, sem-
pre investiu na capacitacéo da sua
equipe de técnicos. Entraram a
principio em um mercado aqueci-
do e com a concorrente dominan-
do o mercado. Logo reverteram o
quadro e colocaram-se a frente em
negociagdes e vendas. Mas entre



2005 e 2009, devido a um desastro-
so periodo no agronegécio e, con-
sequentemente, para a empresa, a
revenda passou momentos muito
dificeis, como em 2007, quando
nao teve nenhum pivot vendido. A
falta de controle gerencial e con-
tabil, padronizagédo e mao-de-obra
qualificada restringiu o crescimento
organizado e sustentavel da em-
presa.

O PDRV

Exatamente nesse mes-
mo ano, a Valmont apresenta sua
primeira versdao do Programa de
Desenvolvimento de Revendedo-
ras Valley — o PDRV. Preocupada
com o dinamismo e com acgoes
que focassem o crescimento das
revendas, a Valmont viu que o
PDRV era a ferramenta necessa-
ria para auxiliar os revendedores
na gestdo: um suporte que ao fi-
nal premiasse as melhores, levan-
do reconhecimento e destaque.

Parte da cadeia de va-
lor dos sistemas de irrigagcao pro-
duzidos e comercializados pela
Valmont através da marca Valley,
o PDRV ataca diretamente as
fraquezas dos revendedores na
gestdo dos negédcios. Assim, para
obter sucesso, sao realizadas ati-
vidades seguindo as diretrizes do
programa sob supervisdo e orien-
tagdo da fabrica. As orientacdes
sdo definidas com base em ex-
periéncias bem sucedidas de re-
vendedoras ou mesmo por outras
empresas de setores diferentes.

Atingir a exceléncia em
gestdo e, por consequéncia, no
PDRV sempre foi o objetivo da
Produtividade. A apresentacao
do PDRYV foi feita aos sécios du-
rante a convencdo anual 2007.
“A necessidade de organizar a
empresa melhorando nossa ges-
tdo, nos levou a fazer parte do

programa”, resume Ubirajara.

Como nao tinham conhe-
cimento profundo para gerir o pro-
grama, juntamente com o enorme
envolvimento nas operagodes vitais
para a empresa naquele momen-
to, foi decidido pela contratagédo
de uma empresa terceirizada para
auxiliar na organizagéo. Com a se-
mente plantada pelo PDRV e o mer-
cado de irrigagao em franco cres-
cimento no Brasil, a Produtividade
optou pela contratagdo de uma as-
sessoria especializada em gestao,
que primeiro diagnosticou os pro-
blemas e posteriormente preparou
planos de agao para soluciona-los.

Os resultados foram apa-
recendo. A principio a empresa
viu que os propésitos que bus-
cavam com a implantagdo do
PDRV foram alcangados através
da profissionalizagdo da gestédo
e do planejamento da empresa.
“O mercado percebeu a evolugao
da Produtividade diferenciando-a
aos demais concorrentes. Inter-
namente o clima organizacional
da empresa e 0 engajamento dos
colaboradores através dos con-
troles evoluiram”, lembra Gheller.

A tarefa do PDRV esta-
va quase cumprida. O reconhe-
cimento estava a caminho e essa
meta foi atingida! Ap6és a apre-
sentagdo do relatério a Valmont,
a multinacional levou treinamen-
tos, exigiu abordagem empresa-
rial e cobrou investimentos. Com
0 sucesso apresentado, a Pro-
dutividade Irrigagdo alcangou o
nivel para a premiacdo de 2013.

Outros prémios

Os primeiros resultados
colhidos foram muito significati-
vos e os reflexos podem ser re-
sumidos através de indicadores.
Para construir o modelo de ges-
tdo que possibilitasse contemplar
as necessidade e expectativas

Vv

tanto da fabrica quando da pré-
pria empresa, a Produtividade
ainda buscou alinhar suas acgdes
conseguidas através do PDRV e
inserir-se também no Modelo de
Exceléncia da Gestdo — MEG. A
busca crescente da exceléncia
levou recentemente a empresa
a adotar o Modelo de Avaliagcao
do Quali Mato Grosso, organiza-
do pelo Sistema Fiemt — Senai. A
acao apresentada levou a Produ-
tividade Irrigagdo a premiagéo de
Nivel Bronze dentro do Programa
Matogrossense de Qualidade, en-
tre varias empresas do estado.

As competéncias mar-
cadas pelos cuidados em néao
descapitalizar a empresa, co-
nhecimento do negécio, entu-
siasmo e capacidade de apren-
dizagem dos socios, resultaram
no desenvolvimento da revenda.
O PDRV para a Produtividade
Irrigagdo incentivou a empre-
sa a buscar continua melhoria.

O presente plantando o futuro

Ubirajara, Renato e Heldo
acreditam em um futuro promis-
sor para a atividade, vendo que
0 mercado esta receptivo para as
novas tecnologias que proporcio-
nam a verticalizagao da producgéao
agricola. A empresa sempre bus-
cou aliar qualidade nos seus aten-
dimentos ao cliente, através do
suporte técnico e de manutengao.

Com 12 anos de atuagao
e equipes em Cuiaba, Sorriso,
Barra do Gargas, Nova Xavanti-
na e Queréncia — todas cidades
mato-grossenses — a Produtivi-
dade Irrigagdo atende além de
seu estado, Roraima, Rondébnia,
Para, Tocantins, Mato Grosso do
Sul, Goias e Parana. O sucesso
da revenda sempre esteve ladea-
do com o principio ja existente em
seu proprio nome: produtividade.m
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Apresentado durante a
Agrishow 2014, o Portal do Reven-
dedor Valley surge com a proposta
de ser uma ferramenta que faca a
unificagdo das formas de comuni-
cagao e interacao entre a Valmont
e as revendas Valley. O processo
anterior era feito por um sistema
de consulta de arquivos pelas re-
vendas direto nos servidores da
Valmont, porém néo atingia intera-
¢ao completa, funcionando apenas
para consultas.

Aideia do Portal do Reven-
dedor Valley surgiu em novembro
de 2013, ap6s a Valmont perceber
a necessidade de maior integragao
com os seus revendedores, atra-
vés de uma ferramenta de comu-
nicagdo e onde ndo apenas os re-
vendedores, mas todos os funcio-

narios das revendas pudessem ter
acesso a informacado, conteudos,
treinamentos, etc.

O portal é parte das fer-
ramentas de suporte que a Valley
passou a disponibilizar a sua rede
de revendas apos a criagdo do
departamento de Geréncia de De-
senvolvimento de Rede. Sob a co-
ordenacgao de André Ribeiro, o gru-
po foi responsavel por desenvolver
uma ferramenta mais ampla onde
as revendas pudessem ter acesso
a mais informagdes, tendo, sobre-
tudo a oportunidade de interagir
e ftirar suas duvidas, trabalhado
de forma muito préxima a fabrica,
através do portal. Outros setores
da empresa colaboraram com o
desenvolvimento do projeto como
o Departamento Comercial e o de
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Tecnologia da Informacgéo.

André Luis de Jesus, res-
ponsavel pelo Desenvolvimen-
to de Revendedores e Pegas e
participante do projeto, resume:
“Através do portal, a revenda agi-
liza sua rotina de trabalho, se or-
ganiza de forma mais eficaz, e
estreita o relacionamento com a
Valmont, além de poder contar
sempre com o suporte da fabrica”

Ferramentas disponiveis

As informagbes disponibi-
lizadas séo de interesse exclusivo
e comum das revendas Valley, n&o
tendo acesso outro tipo de entidade
ou pessoa. Todos os funcionarios e
revendedores tém seu cadastro uni-
co através de login e senha.



Umas das vantagens é
a forma intuitiva da utilizacdo das
ferramentas, que estao disponiveis
distribuidas em duas barras com
icones de cores diferentes.

- Barra azul clara -

Onde estdo disponiveis
informagdes que toda a equipe da
revenda tem acesso, tais como:
cursos internos e externos ofereci-
dos pela Valmont, calendarios de
eventos, noticias de interesses vol-
tados para a irrigacao; divulgagéo
de melhores praticas; manuais e
guias de identidade visual e aplica-
¢ao da marca; banco de curriculos
de colaboradores, etc.

- Barra azul escura —

Informacdes de acesso
exclusivo aos gestores das reven-
das tais como: PDRYV, estrutura da
revenda, informagdes financeiras,
liberagao de créditos, controle
de pedidos e compras, além de
cadastro de clientes e arquivo de
vendas.

Maos a obra

Preenchidos os campos
de interagao, é importante que a
revenda sempre esteja atenta a
atualizagcao das informagdes. Por

Solange Santos,
administradora da
S&A Irrigacéo.

meio de uma das ferramentas, o
gestor conta com uma analise fi-
nanceira e econdmica da sua re-
venda apresentada de forma auto-
matica disponibilizada através de
indicadores de facil entendimento.

Outra ferramenta mui-
to importante e que também esta
disponivel no portal € o Plano de
Marketing. Através dele, a revenda
alinha todo o seu plano de agéo e
suas estratégias com a fabrica pos-
sibilitando um suporte mais eficien-
te por parte da Valley.

Em suma, o Portal do Re-
vendedor Valley € uma ferramenta
que, além de auxiliar no trabalho
diario da empresa, apresenta infor-

“Através do portal, a revenda agiliza
sua rotina de trabalho, se organiza
de forma mais eficaz, e estreita o
relacionamento com a Valmont, além
de poder contar sempre com o suporte

da fabrica”.

André Luis de Jesus,
responsavel pelo PDRV.

\all

macao e pesquisa, acrescentando
no profissionalismo ao revendedor.
Essa integracdo ndo so6 auxilia na
comunicagdo  Valmont/Revenda,
mas ajuda a construir melhorias e
condi¢cdes de trabalho mais efica-
zes e praticas.

Os primeiros resultados

Solange Santos, adminis-
tradora da S&A Irrigacao em Gua-
ira, SP, diz que o portal é essencial
para informar a empresa, levando
com praticidade as tarefas diarias
entre ela e a Valmont: “a ferra-
menta ainda é nova tanto para nés
quanto para todas as revendas. S6
por fazer o plano de marketing no
préprio portal ja me auxilia muito.
Mais pratico, mais facil e onde eu
gastava tempo digitando e colocan-
do coluna para depois passar para
a Valmont, hoje ja fago direto com
mais precisao e rapidez. Claro que
ainda é novo, mas vejo que esta
nascendo uma ferramenta que vai
nos auxiliar dentro da nossa reali-
dade”, conclui. =



Visao de Mercado

PONTO DE INFLEXAO

Por Amilcar Silva Centeno / Centeno Consultoria Ltda.

Todos que trabalham com
agricultura sabem que esta é uma
atividade ciclica. Apesar disso, im-
pressiona a quantidade de produ-
tores, gestores e até mesmo exe-
cutivos de alto nivel em grandes
empresas do agronegécio que nédo
se preparam ou mesmo Se Sur-
preendem quando esses ciclos se
sucedem e, principalmente, quan-
do eles invertem sua tendéncia.

Neste momento esta claro
que interrompemos um ciclo de alta
e estamos sobre um ponto de infle-
xdo, rumo a um ciclo de baixa. Uma
sequéncia de quatro safras excep-
cionais recuperou rapidamente o0s
estoques mundiais de grdos, muito
acima do constante crescimento
da demanda. Estima-se hoje que,
em agosto de 2015, o mundo tera um
estoque de grdos de 523 milh6es de
toneladas, o que corresponderia a 146
dias de consumo, um nivel similar ao
recorde atingido em agosto de 2000.

Os Estados Unidos conclu-
iram sua colheita e sua contribuigdo
para a safra 14/15 de forma impressio-
nante e definitiva. Uma safra perfeita,
com recordes de area, produtividade
e produgdo: 107 milhées de toneladas
de soja e 368 milhbes de toneladas de
milho. Restam apenas dois fatores
importantes que ainda poderdo alterar
significativamente as projecées da sa-
fra 14/15: um aumento significativo da
demanda mundial, ou uma redugéo ex-
pressiva na oferta em fungdo de uma
quebra na produgdo no Hemisfério Sul.

No lado da demanda, as fi-
chas estdo todas nas maos da China,
principalmente no que diz respeito a
soja, uma vez que a produgdo do pais
caiu mais de 50% nos ultimos 10 anos
e foi preciso triplicar as importagbes
da oleaginosa para atender a uma de-
manda interna em rapida exploséo. A

estimativa é que o pais deva importar
ao longo do ciclo 14/15 cerca de 74
milhGes de toneladas de soja - 7,2%
acima das importagbes do ano anterior.
Hé quem diga que esses numeros s&o
conservadores, pois a China, com seu
governo centralizado e longa experi-
éncia comercial, consegue gerenciar
muito bem suas projecbes e aquisi-
¢bes, de modo a obter pre¢os mais bai-
X0Ss para suas compras internacionais.

No lado da oferta, a tnica for-
ma de alterar significativamente as pro-
jegbes de produgdo seria um desastre
na safra que estd em andamento no
Hemisfério Sul. Ou seja, para que algo
possa melhorar no cenario mundial de
gréos, seria necessario que algo corra
errado para nés! Porém, o Brasil tam-
bém esta a caminho de uma safra re-
corde: deveremos plantar uma area de
31 a 32 milhbes de hectares de soja,
0 que corresponde a uma expansdo
de 5% em relacdo a safra anterior.
No acumulado, isso totalizara uma
expansdo de 25% em quatro safras e
de 47%, ou pouco mais de 10 milhbes
de ha, nas ultimas oito safras, num im-
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pressionante ritmo de expanséo de
mais de um milhdo de ha por ano!
Talvez a maior incégnita

que ainda resta para esta safra este-

Jja no impacto do clima nas lavouras
do Hemisfério Sul. A principal duivida
fica por conta de uma possivel redu-
¢ao da segunda safra de milho devi-
do ao atraso do plantio da safra de
soja em fungdo da falta de chuvas
no inicio do periodo de plantio. Mui-

to embora a segunda safra de milho
brasileira responda por apenas 5%
da produgdo mundial do gréo, uma
quebra traria grande impacto nos
volumes projetados para os esto-
ques finais, e isso poderia alcangar
ndo s6 os pregos do milho como
também a cotagéo da soja, uma vez
que os dois graos compbem a maior
parte dos chamados feed grains, graos
destinados a alimentagdo animal, cujos
pregos estao fortemente conectados.
Para complicar um pouco

mais as coisas, as primeiras proje-
¢bes indicam que na safra 15/16 os
Estados Unidos deverdo, pela primei-
ra vez em mais de 15 anos, igualar a
area plantada de soja com a area de
milho, destinando cerca de 35 milhbes
de hectares para cada cultura. Isso
certamente colocara mais pressao nos
precos dos grdos a médio prazo, dan-
do continuidade a tendéncia de rever-
séo do ciclo virtuoso dos ultimos anos.
Como em tantas outras are-

as, na agricultura os ciclos fazem
parte da dindmica do préprio negdcio
e ndo deveriam surpreender aqueles
que tém experiéncia no ramo. Na bol-
sa de valores, por exemplo, os ciclos
sé&o vistos ndo s6 como naturais como
fazem parte da esséncia do negdcio.
Ninguém ganharia dinheiro na bolsa
se as agbes ndo oscilassem de valor!
Nesses mercados ciclicos, ganham
aqueles com melhor gestao, que inves-

tem na hora certa e nos ativos certos. B
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Aconteceu

Novo Web Site - Ja esta no ar o novo site da Valley,
muito mais moderno e facil de navegar. Para conhecer
acesse www.pivotvalley.com.br
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Visita Internacional - No dia 23 de maio visitou a
Valmont em Uberaba o Diretor Geral da Agricultura da
Indonésia, Sumardjo Gatot Irianto, e comitiva, para visita
técnica e em fazendas de café e cana da regido. A intencao
foi conhecer a tecnologia de irrigacéo da Valley, com o i R R
objetivo de ser levada a aquele pais

Inauguracéao Pivodrip Nordeste -
Inaugurada em 28 de maio deste ano, a Pivodrip
Nordeste tem a importante missdo de representar a
Valley no oeste da Bahia. A abertura da loja em Luiz
Eduardo Magalhéaes - BA, veio para coroar os 20 anos
de parceira entre a Valmont e a revenda. No comando
da empresa esta Sérgio Zaggo, que possui vasta
experiéncia de mercado de irrigacdo e profundo
conhecimento nos produtos Valley. A Valmont confia no
sucesso dessa nova etapa da Pivodrip Nordeste.

Boa sorte!


http://www.pivotvalley.com.br

Visita a Campo - No dia 08 de
outubro um grupo de colaboradores
da Valmont teve a oportunidade de
conhecer de perto o resultado dos
esforcos de seus trabalhos. Tivemos
a participacao de 23 empregados,
entre eles soldadores, operadores de
maquina, equipe do administrativo

e até mesmo o Controller dos EUA,
Bob. A visita aconteceu na fazenda
do Grupo Rocheto localizada na
cidade de Perdizes-MG. Esta visita
proporcionou uma visao sistémica

do fluxo de producdo agricola, ou
seja, o que ocorre apos a producdo e
montagem de um pivot. A assistente
administrativa Rhanielly Alonso ressalta:
“Foi enriquecedor ver como todo nosso
trabalho se transforma em producdo
agricola, capaz de distribuir alimentos
para todo o pais.”

Inauguracdo Amana- Em 28

de julho deste ano, foi inaugurada em
Chapadao do Sul, a Amana, revenda
Valley. Os fundadores sdo os empresarios
José Anténio Colagiovani, Claiton

Luis Remonetto e Mauricio Pedrotti.
Estiveram presentes produtores rurais,
amigos, gerentes da Valmont e o diretor
presidente da Valley no Brasil, Jodo
Batista Rebequi. José Anténio disse

que essa é a tecnologia que faltava para
completar e proporcionar a diversidade
e aumentar a produtividade da regiao.
“Temos um grande potencial hidrico

e terras adequadas para incrementar

em muito a produtividade na regidao”,
completou José Anténio. A Amana, que
em Tupi Guarani significa “Agua que vem
da chuva”, segundo José Colagiovani,
trata-se de um investimento para o
incremento da produtividade no presente
e para as futuras geracées.
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Treinamento Irriger-

Realizado em Goiania - GO, na sede

do Grupo Pivot, o primeiro treinamento
Irriger contou com a participacéo de 10
funcionarios da revenda.

Os treinamentos tém o intuito de
aprimorar o conhecimento dos
revendedores quanto a busca de
resultados para seus clientes, através da
parceria com a Irriger.

Captacdo através de pocos de

média vazao - Em visita a Campo
Novo do Parecis a diretoria da Valmont em
conjunto com a revenda local Produtividade
Irrigacéo fizeram uma visita a um dos
grandes clientes da regido, Sr. Marlon
Fedrizzi que é o filho de um dos produtores
pioneiros da regido e também primeiro
prefeito de Campo Novo, Sr. Zeul Fedrizzi.

Marlon produz milho semente, soja e feijao
na propriedade de 3.000 hectares dos quais
900 hectares irrigados.

A fazenda conta com um projeto inovador
de irrigacdo, mesclando as captacées, parte
a fio d'agua, parte através de captacao
subterranea por meio de pocos de média
profundidade.

A captacdo subterranea através dos
pocos abastece um reservatorio “pulmao”,
revestido com geomembrana, que mede
100 m. X 100 m. X 4 de profundidade, que

mantém um volume suficiente para 4 dias

de irrigacdo em 2 pivés de 200 hectares
cada. Além dos dois pivés abastecidos pelo
reservatdrio, a fazenda conta com mais 5
pivés abastecidos com captacées diretas
do rio.

A captacdo via poco com o uso do
reservatdrio traz 3 principais vantagens:

- Os pocos de média profundidade ou
média vazdo tem um custo inicial mais baixo
que os de alta vazao.

- Facilidade e maior seguranca na
programacéo de irrigacéo.

- Menor dependéncia da captacdo em
rios principalmente para regiées onde ha
dificuldades na obtencéo das outorgas.

O sucesso da propriedade se deve tanto a
equipe do produtor, quanto ao arcabouco
de acées adotadas, como diversificacdo

da captacdo das dguas, o manejo da
irrigac@o, o controle dos equipamentos a
distancia (telemetria via Base Station 2),
diversificacdo e programacéo da producéo.
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Produtividade Irrigacdo
inaugura nova loja em Campo

Novo do Parecis - A Produtividade
Irrigacdo com sede em Primavera do Leste
agora conta com uma filial para atender
Campo Novo, Sapezal, Tangara da Serra,
Diamantino, Brasnorte, Campos de Julio,
Rio Claro e regido. A loja esta localizada
na cidade de Campo Novo do Parecis e foi
inaugurada dia 18 de novembro com uma
grande confraternizacgo.

O evento para aproximadamente 160
pessoas contou com a participacdo das
maiores personalidades do agronegdcios
da regido, entre eles:

Marlon Fedrizi, Altair José Maria, Jesus
José Cassol, Celso Minosso, Vonei Morais,
Marcos Sinopoli, Grupo Sheffer, Francisco
Dors, Rogério Arioli, Osmar Mariuci,
Edilson Piaia, Roberto Chioqueta, Zeul
Fedrizi, Fabio Moraes, Familia Garcia,
Familia Brizola, Familia Mosquier além de:
- Rui Prado - Presidente da Famato

- Luis Loro - Presidente da Coprodia

- Alex Utida - Presidente do Sindicado
Rural de Campo Novo.

Os sdcios da produtividade: Ubirajara,
Renato e Heldo estédo otimistas em
relacdo ao potencial da regido. O ponto de
venda ja conta com equipe de pés venda
contratada e treinada e na area de vendas
conta com a experiéncia da dupla Frank e
Lino que ja atuam na regiao.

Uberaba Sport Club - A
Valmont do Brasil tem o orgulho
de incentivar a pratica do esporte
através do patrocinio do maior clube
de futebol da cidade de Uberaba.
Todas as semanas dezenas de
colaboradores sdo convidados a
assistir o jogo da rodada e seus
filhos entram em campo junto com
os jogadores do time para sentir
na pele a emocéao de estar em uma
partida de futebol.



Com mais de 220 colaboradores
diretos na fabrica, 30 revendas e
45 lojas em todo o pais, a Valmont
Brasil através da marca Valley
transforma trabalho duro em pai-
x&o por irrigagdo. A vontade e o or-
gulho do grupo desenvolve ainda
outro sentimento: o de fazer parte
de uma mesma familia: A Familia
Valley!

O sentimento de estar em
casa é frequentemente abordado
pelos funciondrios das empresas,
ja que ficam boa parte de seus dias
dentro delas. Essa realidade n&o
¢ diferente na fabrica da Valmont
Brasil, sediada na cidade de Ube-
raba — MG. Amizades e negdcios
séo feitos, envolvidos entre pivots
que saem da unidade para reven-
das em todo o pais e assim en-
tregues a clientes que utilizam os
equipamentos para irrigar lavouras
que alimentam muita gente.

O circulo de producao fei-

to pela irrigacdo através dos pivots
Valley, funcionarios, revendas,
clientes e consumidores traz um
enorme sentimento de satisfagédo
a todos. A Valmont desde sua fu-
séo, e até antes disso, durante o
funcionamento da Asbrasil criou
e consolidou entre seu quadro de
funcionarios grandes parcerias que
vingaram em verdadeiras paixodes:
por irrigar e por trabalhar na empre-
sa que traz em sua histéria orgulho
€ compromisso.

Mas, para que tudo isso
tenha significado, € importante
contar um pouco das histoérias que
unem esses sentimentos. E come-
¢a em 1946, quando, sob a batuta
de Robert Daugherty surge a Val-
ley Manufacturing nos Estados Uni-
dos, que somente oito anos depois,
passa a fabricar os primeiros pivots
centrais, quando Frank Zybach li-
cencia a patente a empresa. Con-
cidentemente, nesse mesmo ano a
Asbrasil nasce no Brasil produzin-
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do tubos e conexdes para irrigagao
convencional.

As coincidéncias néo pa-
ram por ai. Em 1975, enquanto a
Valmont langa o Corner, a Asbra-
sil comega a fabricar os primeiros
autopropelidos. De longe os ame-
ricanos observavam a fabrica bra-
sileira e em 1978 firmam parceria,
criando a Valmatic. Um ano apos,
sao instalados os primeiros pivots
no Brasil, na regido de Brotas — SP.
Em 1989, a fabrica sai de Sao Ber-
nardo do Campo — SP e instala-se
em Uberaba. E, oito anos depois, a
Valmont se funde com a entdo As-
brasil dando inicio a mais um capi-
tulo da histéria da irrigacao.

Tempos dificeis

Muitos dos funcionarios
que estdo até hoje trabalhando
na empresa presenciaram todos
esses acontecimentos e, juntos,
fazem parte da histéria de suces-
so e da grande familia Valley. Sao



histérias que até entdo nao foram
contadas, mas que dao a marca a
paixao por usar a camisa Valley.

E o caso de Carlos Reiz
um dos funcionarios mais antigos,
com mais de 30 anos de empresa.
De sua cadeira presenciou muitos
episddios que construiram a Val-
mont Brasil: mudancas, incertezas,
altos e baixos. “Apds uma reunido
mostrando baixas, na época como
Asbrasil, o chefe do grupo do qual
fazia parte disse: temos duas op-
¢des: ou vamos pra casa ou luta-
mos. Fui o primeiro a dizer: prefiro
lutar!”, conta emocionado. Na épo-
ca com esposa e filho pequeno se
viu em desespero, mas sabia de al-
guma forma que se ficasse e con-
tinuasse a trabalhar pela empresa,
um futuro préspero esta-
ria por vir.

Eram tempos
dificeis. A economia do
pais passava por mo-
mentos delicados. Tudo
levava os mais pessimis-
tas a fecharem a empre-
sa. A pressdo era gran-
de. “Pensava nos outros
funcionarios, em suas
familias e o que teriam
que enfrentar caso nao
lutasse. Fiz isso por todos”. Deter-
minado, Reiz ia todos os dias para
empresa em busca de novos clien-
tes, que comegaram a voltar e efe-
tivar contratos. “Isso me emociona!
Devo essas conquistas aos clientes
que acreditaram nao s6 em mim,
mas na proposta da empresa”.

Paralelo ao problema na
fabrica, a Valmont nos EUA tinha
em mente abrir uma filial na Améri-
ca do Sul. Vendo que a Asbrasil era
uma boa parceira, 0os americanos
esperaram os dois anos que a em-
presa precisava para se reerguer e
efetivou a compra. A decisdo em,
literalmente, correr atras do pre-
juizo traz para Reiz nostalgia de
tempos dificeis, mas que hoje séo
lembrados, de certa forma, com
prazer, onde sé o gosto pelo que
faz, traduzisse tanto desempenho
e coragem. “Gragas a Deus fomos

em frente. Aguentamos a presséo.
Hoje a coisa mais prazerosa é po-
der ver mais de 220 funcionarios
trabalhando, levando tranquilidade
para suas familias”.

Foi exatamente de sua
sala que Carlos Reiz firmou mui-
tos contratos, elevando a fabrica e
tragando o caminho de conquistas
que conhecemos. Aos poucos a
marca Valley foi levando arco-iris
para lavouras em todo o pais. Seus
esforgos se transformaram em
méritos. “Colocar a camisa Valley
todas as manhas, me faz lembrar
momentos dificeis da minha vida,
porém muito importantes, porque
foram eles que me levaram a che-
gar onde cheguei”, se orgulha.

“Colocar a camisa Valley todas as
manhas, me faz lembrar momentos

dificeis da minha vida, porém muito
importantes, porque foram eles que
me levaram a chegar onde cheguei”

Funcionarios que se tornaram
revendas

Muitas das revendedoras
Valley sdo de responsabilidade de
ex-funcionarios, que deixaram a fa-
brica e foram direto para o balcao
levar conhecimento e bom aten-
dimento aos clientes. Adalmir dos
Santos, o Fumaga, € um desses.
Técnico em eletrbénica, sua histéria
com irrigagdo comega quando ele e
a familia migram do Piaui para Sao
Paulo.

Na cidade grande traba-
Ihava de dia e estudava a noite.
De curso em curso foi ganhando
conhecimento até ver um anuncio
de emprego contratando eletricista
para a Asbrasil. Candidatou-se a
vaga, fez o teste e comecou a tra-
balhar. Comegou como montador e
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logo passou a assistente técnico.

Observador, durante as viagens
pela empresa, Fumaga ia trocan-
do informagdes com outros profis-
sionais. Mudou-se e foi convidado
a assumir cargo em Guaira — SP.
“Coordenava meu tempo em traba-
Ihar na fabrica em Uberaba e dar

assisténcia técnica”. Foi cativando
clientes e ganhando espaco dentro
do setor.

Em 1992, assumiu a re-
venda em Guaira. Junto com o
socio e os direitos trabalhistas de
12 anos de trabalho, assumiu uma
divida alta para o padrao da época
e investiu no negécio. Em tempo
recorde e muito trabalho pagou o
financiamento. Em 2000 separou
sociedade e fundou a S & A
Irrigagdo com a ajuda da es-
posa. “Gragas ao meu brago
direito, Solange, pude ter
tranquilidade em cuidar da
area que mais me identifico
que é o campo, enquanto ela
cuida do administrativo”.

A tecnologia Valley sempre
Ihe chamou a atengéo. Mes-
mo nos tempos dificeis da
empresa, Fumacga acreditou
e seguiu firme, recebendo a
ajuda dos parceiros e amigos que
fez dentro da empresa: “Tenho mui-
to que agradecer aos velhos ami-
gos”. Ao todo sédo 34 anos dedica-
dos a irrigagéo, 22 como revenda.
Nunca pensei em mudar de marca.
Sempre acreditei na empresa. “Vi
0s primeiros pivots serem insta-
lados no Brasil, numa época que
muitos ndo acreditavam em irriga-
¢ao”.

O piauiense, que viu de
perto a seca e o desgosto do pai
ao perder dinheiro nas plantagbes
em seu estado natal, migrou para
0 Sudeste sem saber seu desti-
no: o de irrigar muitas lavouras. E
brinca: “Que ironia! Um nordestino
trabalhar com agua”. Fascinado, vé
de longe seu Piaui sendo hoje um
polo de agricultura, inaugurando ha
pouco tempo uma revenda Valley.
“Estou ansioso para conhecer e
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cumprimentar meu colega durante
a convengao de Fortaleza. Quero
trocar experiéncias”, diz entusias-
mado.

A trajetéria que comegou
nos campos secos do Piaui e que
hoje se consolida nos atendimen-
tos e conhecimentos que Fumaca
leva a todos os clientes pode ser
resumida como de sucesso ao ver
alegria em seus olhos: “Sou de
uma familia humilde, mas um dia
ouvi: vocé é bem formado, tem co-
nhecimento e dedicagédo. Vocé vai
longe. Nao tenho muita coisa, mas
o que tenho devo a Valley. Toda
minha histéria de vida profissional
foi dentro da irrigagdo. Isso pro-
porcionou a mim e a minha fami-
lia aquilo que nunca tive acesso”.

Dos jardins para os campos de
lavoura do Sul

Do outro lado do pais, em
Porto Alegre — RS, em 1995 esta-
va Arno Schollmeier fazendo bicos
nos fins de semana, abrindo valas
em jardins, enterrando mangueiras
para irrigar gramados com a ajuda
dos filhos pequenos. Durante a se-
mana buscava representacdes e,

através de uma
delas, importou
aspersores es-
camoteaveis da
Alemanha com
a venda do uni-
co carro: um
Apolo 91.

Um dia foi
perguntado por
que nao vendia
pivot central.
Lembrou-se en-
tdo da época em
que trabalhou
por pequeno
periodo numa
revenda Valma-
tic. Soube que
um dos sécios
-proprietarios da
entdo Asbrasil
estaria na cida-
de nos dias que
se seguiam. Através da interven-
¢ao de um ex-chefe que conhecia
0s pivots, recebeu o convite para ir
a Uberaba para uma conversa. Era
inicio do ano de 1997 e comegava
a sua trajetéria em meio aos pivots
centrais. “A empresa comegou tao
pequena que durante o dia nao ti-
nha ninguém para atender o tele-
fone e o fax era a unica forma de
comunicacdo com meus fornece-
dores e clientes”, lembra.

O comeco nao foi facil.
Nascia em Panambi — RS, ainda
prematura, a Pivot Sul enfrentan-
do o maior concorrente da época.
Apesar de conhecer os clientes e
0 equipamento, o primeiro ano foi
muito complicado e nada foi vendi-
do. “O cliente daquela época nao
acreditava e preferia comprar de
outros estados. S6 apés trés anos
as barreiras do bairrismo foram
vencidas e vendemos cinco equi-
pamentos”.

Mas os resultados ainda
nao eram bons. Vendendo pouco,
Arno mudou a estratégia: ao invés
de buscar orgcamentos, se dedicou
aos clientes que tinha conquistado.
As vendas aumentaram conside-
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ravelmente e sentiu a confianga
que precisava para seguir adiante.
Convidou a esposa Mariane, que
morava em Porto Alegre e traba-
Ihava como fisioterapeuta, a ajuda
-lo nos negdcios. “Minha primeira
providéncia foi passar o servico do
escritério e o caixa para as maos
dela. E foi ai que a empresa passou
a existir de verdade! O que era um
sonho passou a ser realidade”.

A rotina mudou. Nos fins
de semana sentavam planejando
o futuro da empresa, tomando chi-
marrdo. O casal participava sem-
pre das reunides e das convengoes
da fabrica. Enquanto Arno tratava
de um assunto, Mariane se desta-
cava tirava duvidas com técnicos
de outras revendas, discutindo e le-
vando suas opinides para a direto-
ria. “Aproveitei a passagem de um
cavalo, que nao estava encilhado
e subi nele. S6 que fiquei olhando
para tras, olhando para o passa-
do. Com a ajuda da minha esposa
€ que eu me virei sobre o cavalo e
passei a olhar para frente, vislum-
brando um futuro”.

O crescimento nao foi tdo
rapido quanto pensavam. A con-
corréncia era agressiva e desleal.
Existia medo em investir em pes-
soal, ndo podendo pagar o custo.
Mas novamente a luz surgiu depois
que fizeram um curso na Funda-
¢do Dom Cabral oferecido pela
Valmont. A empresa viu que se
destacava pela solidez financeira
e possibilidade de investimento no
negocio. Participaram do PDRY,
treinaram funcionarios. “Pensa-
vamos que com mais pessoas iri-
amos trabalhar menos. E o que
aconteceu foi que a empresa cres-
ceu e de um momento para outro
triplicou, junto com as vendas e o
trabalho também”.

Foi com trabalho e, sobre-
tudo, com garra que Arno e Mariane
elevaram a Pivotsul para uma das
melhores revendas Valley, adquiri-
ram muitas vezes pontuagao prata
no PDRV. S&o 15 anos de trabalho,
e muita dedicagdo que colocaram
a revenda em destaque. “Trabalhar



com irrigagdo € sino-
nimo de trabalho sete
dias da semana e pelo
menos 15 horas por dia.
Minha esposa, parceira
de todas as horas, diz
que nao tem roupas no
armario que ndo sejam
uniforme. Nao ha tem-
po para trocar de roupa.
Assim se precisamos ir
ao supermercado ou na
padaria, vamos com a
camisa Valley que para nds signi-
fica compromisso com 0s nossos
clientes. E nossa paixao!”.

Quando pela primeira vez
viu um pivot central em 1985 atra-
vés de um folder e ficou impres-
sionado com o tamanho do equi-
pamento, Arno ndo imaginava que
12 anos depois sua vida estaria
ligada a ele. “Durante a conversa
em Uberaba, viram a sua frente
alguém que ndo tinha nada, a nao
ser alguém com muita garra e for-
¢a de vontade”. A paixao por irrigar,
talvez surgisse naquele momento e
anos mais tarde estaria estampa-
da na marca que carrega todos os
dias.

Os casos de sucessao e sucesso

Ainda que os numeros sejam po-
sitivos, existe uma grande preo-
cupagao em manter uma empresa
familiar. Pesquisas apontam que as
empresas familiares representam
a maioria das companhias brasi-
leiras e, de acordo com o Sebrae,
equivalem a 90% do total, por isso
desempenham importante papel

Arno Schollmeier e
Mariane com equipe
durante a inauguracéo
da filial em Luiz Gonzaga
- RS: garra + forma de
vontade = Pivotsul”

“Aproveitei a passagem de um cavalo,
que nao estava encilhado e subi nele.

Sé6 que fiquei olhando para tras,

olhando para o passado. Com a ajuda
da minha esposa é que eu me virei
sobre o cavalo e passei a olhar para

frente, vislumbrando um futuro”

no desenvolvimento do pais e na
formagao do Produto Interno Bruto
- PIB.

Gracgas ao trabalho de muitos pais
brasileiros, esses niumeros sdo ex-
pressivos, mas casos nos mostram
que na pratica sua representativi-
dade nem sempre pode ser con-
siderada. A sucessao familiar nas
empresas € preocupagao de mui-
tas familias quando percebem que
os filhos ndo querem continuar o
trabalho dos pais, por acreditarem
em outras profissdes ou ainda por
nao terem interesse pela sucessao.
Muitas vezes é um trabalho com-
plicado, pois envolve situagbes de
conflito e discordancias que mago-
am tanto pais quanto filhos.

Este ndo é o caso das revendas
Valley Pivodrip em Patos de Minas
— MG e Luiz Eduardo Magalhaes
— BA; Pivosul em Panambi e Sao
Luiz Gonzaga — RS; Germek em
S30 José do Rio Pardo — SP; Pi-
vot em Goiania, Cristalina, Formo-
sa — GO, Paracatu e Unai — MG; e
da Pivotec em Santa Juliana, Sao
Gotardo — MG e Rio Verde - GO.

Nessas revendas toda
a familia veste a camisa
Valley, mostrando que
todos tém nao s6 paixao
em irrigar, mas também
em continuar no rumo
certo. Sdo casos de su-
cesso que deixam o0s
pais dessas revendas
orgulhosos e tranquilos
quanto a continuidade de
tanto trabalho e suor.

O exemplo dessas reven-
das é importante, pois, conforme
estatisticas, de cada 100 empre-
sas familiares fundadas no Brasil e
no mundo, apenas 30 sobrevivem
a segunda geragao, 15 empresas
a terceira e quatro sobrevivem a
quarta geracgéo, ilustrando aquela
velha histdria: “pai rico, filho nobre
e neto pobre”.

A Valmont tem cada vez mais leva-
do em consideracao a importancia
das sucessdes dentro das reven-
das Valley. Chamar a atengao para
isso é colocar a cada revendedor a
questao de ter o trabalho de anos
mantido a passos fortes e determi-
nados dos filhos, que combinam
o dinamismo da juventude com a
garra em trabalhar em nome da irri-
gacgao. Sao, na verdade, trocas de
experiéncias que auxiliam no pro-
fissionalismo das duas geragoes,
além de possibilitar o trabalho em
uma convivéncia madura e respei-
tosa.

As chances de uma sucessao
acontecer naturalmente sdo pou-
cas e 0 processo deve iniciar o
mais cedo possivel, considerando
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regras e, consequentemente, pro-
fissionalizagdo. Pais e filhos juntos
podem desenvolver acbes de gran-
de valia para a empresa. A figura
do sucessor € muito mais que de li-
deranga, é da manutengao da fonte
de renda para sustentar a familia,
além da continuidade do sonho do
empreendedor que a fundou.
Levar a cada manha o filho para o
trabalho é o sonho de cada pai, de-
pois de anos a fio buscando clien-
tes, levando assisténcia técnica e
desenvolvendo elos que levaram
cada uma das revendas Valley
a sair de um projeto e chegarem
onde estdo. Esse sonho nao é ape-
nas dos pais, mas também da Val-
mont que se orgulha e parabeniza
a todos que fazem parte da Familia
Valley.

A convencgao 2014

O tema da convencao 2014 é Fa-
milia Valley e foi propositalmente

pensado para homenagear ho-
mens € mulheres que se dedicam
diariamente ndo apenas a marca
Valley, mas, sobretudo, a irrigacéo
no Brasil. S4o0 dias e dias levando
conhecimento e tecnologia através
dos pivots centrais da Valmont e
onde familias inteiras no Brasil sdo
alimentadas durante todo o ano.
Carlos Reiz resume: “De todos os
problemas que ja tive o maior foi o
sacrificio em ficar longe da minha
familia. Fui infelizmente um pai au-
sente. Viajava muito. Por isso que
quando o tema da convengao foi
pensado, disse que seria importan-
te homenagear a familia”.

Contentes e apaixonados pelo que
fazem, é bonito ver tantos olhos
apaixonados, tantos sorrisos e, al-
gumas vezes, vozes embargadas
quando o assunto ¢ irrigagédo. O or-
gulho e a paixado dos funcionarios,
revendedores e colaboradores que
participam do processo de levar pi-

vots Valley as lavouras brasileiras
nao nos da apenas nogao do com-
prometimento desses que todos
os dias saem de suas casas para
auxiliar na cadeia produtiva da agri-
cultura, mas também, o de serem
todos dignos de aplausos e agra-
decimentos: das familias brasilei-
ras para a Familia Valley.

Os homenageados

A convengao anual da Val-
mont desse ano em Fortaleza — CE
vai homenagear cinco funcionarios
que comemoram 20 anos de tra-
balho na fabrica. A proposta é dar
a eles uma pequena amostra da
importancia do trabalho e do em-
penho que cada um depositou na
fabrica durante todos esses anos.
Todos serdo presenteados com
passagem de avido para Fortaleza,
incluindo hospedagem durante trés
dias.

W ERYE]
desde que entrei na Val-
mont mudou bastante.
Entrei aqui desespera-
do. Néo tinha emprego.
Fico muito feliz em po-
der ter meus trés filhos
em escola particular.
Quando soube da ho-
menagem, foi uma sur-
presa. Valeu a pena!”

“Tenho muita
satisfagdo em trabalhar
na Valmont. Tudo o
que consegui até hoje
foi através do trabalho.
Hoje tenho estabilidade
e condigbes de educar
meus filhos.”

“Quando
entrei aqui na Valmont
era solteiro e tinha
acabado de abandonar
a marinha onde era fu-
Zileiro naval. Hoje sou
casado, tenho dois filhos
e gragas aos diretores
e as oportunidades que
me deram fui melhoran-
do a cada ano. E quero
crescer cada vez mais,
mostrando para a empre-
sa que posso ser ainda
melhor.”

“Vim com
a Asbrasil. Fiz muitos
amigos aqui. Formei
meus trés filhos. Ser
homenageado é uma
satisfagdo! Um sonho
para qualquer um.
Daqui a alguns anos,
quando me aposentar,
néo saberei o que
fazer. Nao imagino
como sera acordar e
n&o vir para ca. Sou
muito feliz!

“Tive um
comecgo foi muito dificil.
Trabalhava em outra
firma, ganhava menos e
néo tinha vantagens. Co-
mecei aqui como portei-
ro, passei para auxiliar de
patio e cheguei até aqui.
Sou muito realizado.
Gragas ao trabalho tenho
casa, carro e pago facul-
dade de administragdo

para minha filha”.
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O mercado de irrigagéo do
Brasil é crescente e mantém-se
em expansao apesar dos altos e
baixos da economia. Por consequ-
éncia, a aquisicao de pivots e equi-
pamentos de irrigacdo voltados
para a agricultura teve crescimento
significativo. Atenta a esse cenario,
a Valmont do Brasil, que ha dois
anos ja previu esse aquecimento,
buscou inovagbes e tecnologias
que acompanhassem a demanda.

Por um breve periodo, em
funcdo de limitagdes de capacida-
de, a fabrica de Uberaba passou
a trabalhar no limite, mesmo com
equipes em trés turnos. Para con-
seguir atender ao aumento das
vendas e a nova realidade da agri-
cultura brasileira irrigada, durante
esse ano foi possivel importar uma

nova linha de producédo, mais mo-
derna e inovadora, que tem como
objetivo um grande aumento no re-
torno do processo industrial e de-
senvolvimento dos tubos de pivot.
A necessidade da impor-
tacdo desse equipamento foi apre-
sentada primeiramente durante a
convengao 2013 da Valmont, onde
um grafico mostrando o aumento
da producgdo, juntamente com a
previsao de maior demanda acar-
retaria uma meta de producgéo a ser
atingida em 2014. De acordo com o
Gerente Industrial da Valmont, Luiz
Pelizzon, esse objetivo seria atingi-
do somente com a importagao des-
sa nova linha, dando maior agilida-
de e produtividade para a empresa.
Levando ao cliente final a garantia
da utilizacdo de uma tecnologia de
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ponta na fabricacdo, adquirindo
assim um equipamento com ainda
mais qualidade.

A linha de produgao

O equipamento importado
recentemente eleva a capacidade
de fabricacdo da linha de solda-
gem em 70%, quando comparado
ao antigo método. A linha de produ-
¢ao que continuara operando aten-
deu a demanda da fabrica desde
1997.

Pensando na qualidade e
na produtividade da nova linha de
producéo, foi necessario observar
e levar a equipe novos métodos de
trabalho. A implantacao do equipa-
mento no Brasil foi dirigida por um
time de 20 pessoas, composta por
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eletricistas, engenheiros mecéani-
cos e de soldagem. Dos Estados
Unidos veio outra equipe técnica,
responsavel pela orientagdo quan-
to a montagem e funcionamento
do novo equipamento, até a apre-
sentagdo dos primeiros tubos fabri-
cados. Durante 30 dias de intenso
trabalho, a equipe de funcionarios
da fabrica passou por varios trei-
namentos e participou de toda a
preparacao necessaria para operar
a nova linha de soldagem de tubos
de pivots, que necessita de cinco
profissionais em cada turno. Ins-
talada e trabalhando a todo vapor,
a nova linha de fabricagdo coloca
a Valmont em situacao confortavel
para atender a demanda crescente
de pivots pelos préximos 10 anos.
A Valmont entende que se-
rao necessarios mais equipamen-
tos para atender o setor que irriga
hoje apenas 6% do que é plantado
€ que comegou a irrigar somente
30 anos apos os americanos. Essa
realidade nos mostra que temos

um longo caminho pela frente, ten-
do em conta que temos necessida-
des e condigbes bem proximas as
dos EUA.

A aposta esta baseada
em dois fatores significantes: uma
demanda reprimida e um espago
grande para expansdo. De acordo
com sua experiéncia no mercado
brasileiro, a Valmont compreende
que o Brasil ainda esta no jardim
de infancia no que diz respeito
a agricultura irrigada, molhando
pouco mais de 5 milhées de hec-
tares do total da producao agricola,
podendo chegar a 30 milhdes de
hectares, segundo a ANA (Agéncia
Nacional de Aguas). Tudo isso sem
alterar a éarea plantada, ou seja,
apenas irrigando aquilo que ja esta
sendo cultivado.

A tecnologia Valmont
A tecnologia dos equipa-

mentos Valley é desenvolvida pela
Valmont em Omaha nos Estados
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Unidos. Semelhante a outras ja
produzidas para a fabricagdo de
pivots Valley, essa linha de produ-
¢ao traz mais eletrbnica embar-
cada e consequentemente mais
tecnologia. Esse equipamento ja é
produzido e comprovado em outras
unidades Valmont no mundo, como
na China, nos Emirados Arabes, na
Espanha e futuramente na Argenti-
na.

Desde a instalagao da Valmont no
Brasil, uma filosofia sempre foi se-
guida como principio: a de que o
comprador que adquirir um produto
Valley fora da unidade americana
tera sempre a certeza de que es-
tara comprando um produto com a
mesma tecnologia e qualidade dos
pivots produzidos nos Estados Uni-
dos. Essa linha de pensamento é
seguida a risca na primeira unidade
da empresa fora dos EUA e Unica
na América Latina: a Valmont do
Brasil, instalada na cidade mineira
de Uberaba.

Sempre antenados a duas verten-
tes - planejamento e percepgao - a
equipe de producgdo liderada por
Pelizzon, foi precisa e trabalhou de
acordo com as condi¢cbes de tra-
balho e de produgdo da empresa.
“Fomos otimizando as instalagdes
que tinhamos conforme a deman-
da do momento. Previamos que a
demanda ia continuar subindo e
se nao tomassemos alguma pro-
vidéncia ndo seriamos capazes de
atender. Assim, providenciamos
a importagdo de um equipamento
que vai acelerar nossa produgao
e continuar levando ao revendedor
e consequentemente ao produtor,
condi¢bes de atendimento ganhan-
do em qualidade e prazo de entre-
ga”.

Ainiciativa de trazer uma novallinha
de producao gabarita a Valmont e
seus produtos como os mais confi-
aveis e de maior qualidade produzi-
dos no Brasil e no mundo.



THEODORUS SWART,
O HOLANDES QUE SE

TORNOU BRASILEIRO

Muitas histérias nos séao
contadas todos os dias. Muitas séo
cheias de dificuldades, conquistas
e sucesso. A histdria de vida de
Theodorus Swart ndo é diferente.
E nao é diferente também a impor-
tancia de narra-la para que sirva de
inspiragéo e exemplo.

Ainda crianga, Theodorus
sai de seu pais de origem aos dez
anos, acompanhando seus pais e
irmaos. A familia deixou da Holan-
da em busca de novas oportunida-
des, uma vez que as condigdes ho-
landesas naquela época nao eram
boas. O pais sofria com a devasta-
¢ao causada pela Segunda Guer-
ra e o préprio governo incentivava
a emigracdo. Australia, Africa do
Sul, Canada, Francga e Brasil eram
destino de muitos holandeses. A

familia Swart desembarca aqui por
dois motivos: o pais estava inves-
tindo em agricultura e era um pais
catdlico. Alias, grandes grupos de
holandeses vieram para o Brasil
exatamente pela abrangéncia do
catolicismo, que, por meio da da
Associacao Neerlandesa dos La-
vradores e Horticultores Catdlicos
formavam colbnias que coorde-
navam as emigragdes, seguindo
acordo com o governo brasileiro.
Em uma dessas colbnias
veio parar o pequeno Theodorus.
Holambra, a cidade das flores, era
ainda uma pequena colénia de ho-
landeses. O nome surge das ini-
ciais de Holanda, América e Brasil.
Ali a agricultura e a pecuaria leitei-
ra, atividades desenvolvidas pela
familia Swart, foram mostrando a
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forgca de um povo forte por nature-
za e cheio de vontade de trabalhar.

Aos 18 anos, Theodorus
junto com um dos irmdos, muda-
se para Holambra Il, onde continua
até hoje. Comegam juntos a plan-
tar e a se profissionalizar dentro da
agricultura, a construir suas fami-
lias e a abrir com os demais agri-
cultores da regido de Paranapane-
ma, um enorme canteiro de cultu-
ras reconhecido nacionalmente.

A vida nao era facil. Debai-
xo de sol, chuva, dia ou noite Theo
Swart plantava soja, arroz, milho e
algodéo. Ao se lembrar daqueles
tempos, comenta como era dificil
trabalhar por até 36 horas sem dor-
mir para arar a terra a ser semea-
da antes da chuva. Tudo era bem
complicado e a luz no fim do tunel



foi vista em 1985, quando o agricul-
tor conheceu um pivot. “Fomos até
Guaira conhecer o equipamento.
Nessa época ja trabalhava com o
sistema de canhbes, complicado
porque tinhamos que levar de um
lado para o outro. Quando vimos a
estrutura daquele tamanho andan-
do, podendo trabalhar inclusive a
noite quando é melhor o aproveita-
mento da agua pelo solo, falei: va-
mos acabar com aquilo que temos
e vamos passar a colocar pivot
centrall’.

O primeiro pivot

Menos de um ano depois
da apresentagao ao sistema de ir-
rigacdo, Theodorus e mais cinco
produtores fizeram o grande inves-

timento de suas vidas: uniram-se
em busca de negociagdo e, num
pacote sO, adquiriram seis pivots.
Tratava-se de um equipamento que
ja ndo existe mais no Brasil.
Mesmo sabendo que teria
mais produgdo, as expectativas
surpreenderam: “Para nos aquilo
foi uma evolugdo! Uma mudanga
radical que aconteceu em nossa
regiao! Basta ver quantos pivots te-
mos por aqui hoje: mais de 2 mil”. A
satisfagdo da colheita levou a com-
pra do segundo pivot: um Asbrasil
— marca que em 1997 funde-se a
Valmont. A escolha foi baseada no
antigo sistema de irrigacdo através
dos canhdes que eram assinados
pela empresa. A foto desse equipa-
mento esta na parede do escritdrio.
A aquisi¢cado dos pivots mu-

O holandés-brasileiro Theodorus Swart. Acima com os filhos
Ricardo e Eduardo. Ao lado, com o cacula Cristiano Swart.

dou a vida de Theodorus Swart. A
partir desse investimento, comecgou
a plantar de forma programada.
Percebeu que o que antes produzia
em cinco anos, estava fazendo em
um. Rapidamente viu que tinha fei-
to um bom negdcio, a rentabilidade
aumentava e cada vez mais pbde
ter controle sobre suas lavouras e
chegar aonde chegou: “A irrigacao
trouxe para nés outra realidade.
Mudou o servigo, mudou o traba-
Iho. Hoje podemos manter culturas
e funcionarios o ano todo”.

A sucessao familiar

A realidade de Theodorus
infelizmente ndo é a mesma de
tantos outros produtores brasilei-
ros. A falta de incentivos e tecno-
logias nem sempre convence 0s
filhos a continuarem os passos dos
pais, que tém que se render a con-
tratacoes e administragbes terceiri-
zadas. Trinta anos apds o primeiro
sistema de irrigacao e 51 pivots, a
familia de agricultores Swart tem
caras novas. Trabalhando com os
filhos Ricardo, Eduardo e Cristiano,
o agricultor tem a alegria e a con-
fianga de ter em sua mesa toda a
familia planejando as questdes do
plantio certo na hora certa. O que
antes fazia sozinho, hoje tem lado
a lado trés engenheiros agrono-
mos, além do genro zootecnista e
especialista em genética para dis-
cutir as questdes das fazendas.

Essa sucesséo foi seguin-
do o caminho mais simples: o do
exemplo. A convivéncia é para o
Sr. Swart a grande diferenga. Foi
levando os filhos ainda pequenos
para a lavoura que fez nascer o es-
pirito de ser agricultor em cada um
dos meninos. “Tem que gostar. Tem
que levar junto e mostrar a convi-
véncia. Nunca falei para nenhum



deles ser agrébnomo. Seguiram
esse caminho porque gostaram do
que foram vendo. E querer viver do
€ no campo”.

Emocionado, Theo mostra-
se feliz ao ver os filhos juntos e con-
sidera-se um homem realizado. O

que comegou em 1986 com a aqui-
sicao do primeiro pivot, juntamente
com o trabalho diario, mostra no
rosto do holandés que se diz bra-
sileiro, um homem firme, mas cheio
de orgulho e satisfagdo. “Quando
tinha dez anos ja estava em cima
de um trator. Aos 15 dirigia cami-
nhao. Acho que comegamos a nos
espelhar nele, pegar gosto e assim
aprender a dar valor nas coisas. E
la debaixo que temos que aprender
para que um dia possamos ensinar.
E isso estou tentando fazer igualzi-
nho com meu filho”, conta Ricardo
Swart, filho mais velho.

Para o irmdo, Eduardo
Swart, o maior exemplo é a perse-
veranga: “Desde moleque vi com
meu pai que era preciso trabalhar

bastante para se conquistar as coi-
sas. Ao acompanha-lo nascia o in-
teresse em fazer o que ele fazia”.
Hoje com uma producéo
em quatro propriedades, Theodo-
rus Swart produz feijdo, soja, mi-
Iho para sementes, trigo, cevada,
aveia para cobertura e algodao.
Mesmo com as dificuldades em ser
produtor no Brasil, com a falta de
escoamento para o transporte da
produgao, portos sem infraestrutu-
ra, burocracias nos financiamentos
e ferrovias que nunca saem do pa-
pel, Theodorus vé que sua condi-
cao é hoje diferente gragas a irri-
gacéo. Ao voltar os olhos para as
manchas de sol presentes em seus
bragos, lembra-se da dificuldade
em esperar a chuva para colher:
“O que comegamos com o primei-
ro pivot, junto com o trabalho nos
trouxe onde estamos hoje. Se nao
tivesse escolhido por irrigar, ndo
sei se estariamos aqui”. E Ricardo
completa: “Irrigar € um seguro seu,
Junto com o plantio direto. Vocé ndo
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pode errar. O custo é muito alto
para se ter uma lavoura seja do
que for. Se vocé errar e ndo colher
nada, imagina o que é preciso para
se recuperar? Talvez isso nunca
aconteca”.

Aos dez anos de idade
Theodorus Swart sai da Holanda
e atravessa o Atlantico junto com
seus pais e irmaos atras de um
sonho: uma nova vida em uma
nova terra. O Brasil era o destino.
O que o pequeno holandés nao
sabia era que aquela seria sua
primeira grande aventura. Dali em
diante sua vida seria marcada por
grandes desafios, dificuldades, e,
enormes conquistas. Seu destino
ndo era apenas chegar ao novo
pais desconhecido, mas sim ser
um grande agricultor. Chegava ao
Brasil um menino que apostaria e
confiaria na irrigagéo para ir longe.
E mais: sendo exemplo seguido
pelos filhos.
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A Valley estara presente nas
principais feiras do
Agronegdcio Brasileiro em
2015:

02 a 06 Fev
Coopavel - Cascavel/PR

09 a 13 Mar
Expodireto - Nao Me Toque/RS

24 a 27 Mar
Showsafra — Lucas do Rio Verde/MT

07 a 11 Abril
Tecnoshow - Rio Verde/GO

27 a 1° Mai
Agrishow - Rib. Preto/SP

12 a 16 Mai
Agro-Brasilia — Brasilia/DF

02 a 06 Jun
Bahia Farm Show - LEM/BA

08 a 10 Jul : I E w SEY | = [
Fersucro — Maceio/AL T ! { f W e

29 a 06 Set (a confirmar)
Expointer - Porto Alegre - RS
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Por Carlos Eduardo L. Pardo / Chefe Financeiro Valmont

Os numeros ainda séo
positivos, mas existe uma pre-
ocupagdao muito grande para
manter uma empresa familiar.
Segundo pesquisa do Serasa
Experian, no ano passado foram
criadas cerda de 1,84 milhdes de
empresas no Brasil, que repre-
senta um crescimento de 10%
com relagéo a 2.012, atingindo
um total de pouco mais de 16 mi-
Ihdes de empresas em todo pais.

A idade média das em-
presas brasileiras € de 8,8 anos.
Ha 3,9 milhdes de corporagdes
com tempo de vida entre 10 e 19
anos — a faixa etaria mais nume-
rosa. Com menos de um ano de
existéncia, ha 1,4 milhdo de com-
panhias. Menos de 2% possuem
mais de 40 anos, enquanto ha so-
mente 190 centenarias.

E acreditem, pesquisas

apontam que as empresas fami-
liares representam a maioria das
companhias brasileiras e, de acor-
do com o Sebrae, equivalem a 90%
do total, por isso desempenham im-
portante papel no desenvolvimento
do Pais e na formacao do Produto
Interno Bruto (PIB).
Conforme estatisticas, de cada 100
empresas familiares fundadas no
Brasil e no mundo, apenas 30 so-
brevivem a segunda geracéo, 15 a
terceira e 4 a quarta, é aquela ve-
Iha histéria de “Pai rico, filho nobre
e neto pobre”.

O que realmente sabemos
€ que o processo de sucessdo é
inexoravel, e de repente é a hora,
€ se a empresa nNao preparou seu
sucessor, ou por acomodagao ou
por falta de interesse dos sucesso-
res ela fatalmente estara fadada &

venda. Meu conselho € que o pro-
cesso deve iniciar-se o mais cedo
possivel, € muito importante antes
mesmo de se pensar em sucessao,
que as regras da empresa familiar
estejam muito bem definidas, sepa-
rando os problemas familiares dos
problemas da empresa, separando
pessoa fisica de pessoa juridica.

As funcbes dos sbécios
devem estar bem claras, definin-
do os percentuais de tomada de
decisado, as regras para venda de
patrimbnio, a forma de prestacao
de contas, pois ha riscos eminen-
tes em uma empresa familiar como
separagdo de sdcios, dissolugao
de unides estaveis, morte e muitos
outros.

A figura do sucessor é mui-
to mais que a lideranga, é a manu-
tengdo da fonte de renda para sus-
tentar a familia, além da continui-
dade do sonho do empreendedor
que a fundou.

O sucessor devera ser
bem preparado, sem protecionismo

e paternalismo, para que os fun-
cionarios o respeitem pela sua
capacidade técnica.

As chances de uma su-

cessdo acontecer naturalmente
e sem erros sdo muito poucas,
eu particularmente recomendo
um profissional da area ou um
escritorio  especializado para
acompanhar todo o processo.
A profissionalizacdo ajuda e re-
duzir conflitos, diferenciando os
interesses da empresa dos inte-
resses da familia, além de ajudar
no processo juridico, como alte-
racées de contratos e estatutos
sociais.

Acredito que os proprios
fundadores, ou atuais gestores,
pela sua experiéncia e conheci-
mento da companhia sdo capacita-
dos para identificar o herdeiro mais
bem preparado para assumir o co-
mando da empresa e dar continui-
dade ao modelo ja estabelecido.

Algumas empresas, para
nao afetar a estrutura familiar e o
fator emocional (desgaste de re-
lacbes que até aparentavam es-
taveis), optam por um profissional
de fora para a presidéncia. Desta
forma os familiares podem montar
um conselho, para dar continui-
dade visando talvez uma melhor
rentabilidade, evitando também a
estagnacédo e possivel abertura de
mercado para futuros concorren-
tes.

E muito importante colher
0 maximo possivel de informacgodes
para definir qual o melhor cami-
nho a seguir. Muitas empresas tem
questdes especificas, e o equilibrio
e 0 bom senso devem sempre pre-
valecer.



Por dentro da Irriger

Por Hiran Moreira
Engenheiro Agrébnomo

O uso da tecnologia da
irrigacao possibilita elevar produ-
tividade e qualidade dos cultivos,
permitindo explorar novas opgdes
de culturas e épocas de plantio, re-
duzindo risco climatico, garantindo
uso intensivo, maior seguranga de
investimento e maior geragcédo de
receita e rentabilidade por hectare.
Isso faz da agricultura irrigada um
sistema de producao diferente do
sistema de produgao de sequeiro,
com estratégias de gestao e tecno-
logias proprias.

Segundo dados do IBGE
(Instituto Brasileiro de Geografia

e Estatistica) de 2009 e da ANA
(Agéncia Nacional das Aguas) de
2013, apenas 7,8% da area de pro-
ducdo agricola brasileira s&o irri-
gados, o que corresponde a mais
de 20% do total produzido e mais
de 40% do valor econémico gera-
do. 40% da produgcdo mundial de
alimentos se da sob irrigagdo, em
17% da éarea de cultivo.

O Desafio

Estamos diante de um
grande desafio global. Em 2050,
seremos 9 bilhdes de habitantes
no planeta e a contribuicdo da agri-
cultura irrigada sera maior ainda.
Estudos da FAO (Organizagao das
Nagdes Unidas para Alimentagéo
e Agricultura) indicam que, para
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atender a demanda de alimentos,
em 2020 teremos de elevar a pro-
dugao mundial em 20%.

Especificamente, o Brasil
tem uma grande responsabilidade
a cumprir, uma vez que é o unico
pais no mundo capaz de elevar
em 40% sua capacidade produti-
va neste curto prazo, seguido de
China, Russia, india e Ucrania,
com 26%; Oceania com 17%; USA
e Canada, com 15% e Unido Eu-
ropeia, com apenas 4%. Essa ga-
rantia se da porque o Brasil tem o
maior potencial de ampliacdo de
area irrigada, podendo chegar a 29
milhées de hectares irrigados, sen-
do que, atualmente, irriga cerca de
7,8 milhdes de hectares.

O uso racional da agua e da
energia

Paralelamente a esse con-
texto global, a producéo de gréos,
frutas, hortalicas, oleaginosas, fi-
bras e bioenergia passa por gran-
des transformagdes. E cada vez
maior a necessidade de profissio-
nalizagédo do sistema produtivo e
de utilizagao racional de recursos
naturais. Tanto ha pressao por par-

te da sociedade, como também o
produtor agricola percebe a ne-
cessidade de ser cada vez mais
eficiente, para conseguir viabilizar
0 seu negocio no ambiente com-
petitivo atual. Neste interim, a sus-
tentabilidade ambiental, técnica e
econdmica precisa ser promovida a
cada dia pelo irrigante, garantindo
longevidade e estabilidade ao seu
investimento.

Como uma evolugéo na-
tural deste processo, 6rgdos de
gestdo de meio ambiente estao
definindo normas para o uso dos
recursos hidricos, visando ao uso
sustentavel da agua e garantin-
do o investimento dos produtores.
Acrescente-se a esse cenario o
crescente desenvolvimento de pro-
gramas de selos de certificagao,
exigindo, cada vez mais, critério
para o uso da agua, principalmente
para culturas de exportagdo como
café e carne (pastagem irrigada).

Aliado a isso, houve tam-
bém um forte aumento do custo
do diesel e da energia elétrica,
esta ultima tendo sofrido aumento
superior a 100% em cinco anos.
Atualmente, o custo de energia ja
representa 8 a 10% do custo de

Pivot central com estacdo meteoroldgica automatica ao

lado para estimativa da demanda hidrica diaria.
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producao do feijao, 5 a 8% do cus-
to de producao de café e algodao,
15 a 20% do custo de produgéo de
milho e trigo, etc. Para tanto, o uso
racional da agua e energia é pre-
missa fundamental para se alcan-
¢ar alto desempenho produtivo..
Sistemas de gerenciamento de
irrigagao auxiliam nesta tarefa

Hoje o mercado busca por
programas que estimem a neces-
sidade de irrigagdo das culturas,
buscando racionalizar o custo de
energia elétrica e agua. Para que
o sistema de gestao seja técnico &
necessario estar estruturado sobre
sélida base cientifica, utilizando pa-
rametros técnicos seguros. Quanto
ao operacional, é preciso que seja
de simples uso pela equipe da fa-
zenda. Ao mesmo tempo, é funda-
mental que se tenha apoio de equi-
pe especializada para:

- Configurar o uso de agua pelas
culturas implantadas

- Treinar a equipe de campo

- Dar o devido acompanhamento
enfatizando o ajuste dos equipa-
mentos

- Monitoramento do custo de ener-
gia

- Acuracia do balango hidrico

- Organizacéo das informagdes

- Composigao de historico

- Correlagao com resultados obti-
dos. Tudo isso visando o aprimora-
mento da decisao de irrigagéo.

Os principais beneficios do
sistema de gerenciamento de irri-
gacéo podem ser medidos pelo:

1) aumento da rentabilidade da fa-
zenda;

2) economia de energia elétrica;

3) uso eficiente da agua;

4) aumento da produtividade;
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5) redugéo de doengas;

6) maior eficiéncia nos tratamentos
fitossanitarios;

7) otimizagdo do uso de fertilizan-
tes;

8) controle do processo de tomada
de decisao de irrigagao;

9) preservagédo ambiental

A Irriger - servigos de gestao de
irrigacdo Valmont

A gestdo na agricultura irrigada
parece uma utopia ou um sonho
mesmo para 0S mais experientes
no setor. Mas na verdade isso vem
ocorrendo através da prestagéao
de servico da empresa Irriger, que
se consolida como lider do setor e
como um grande aliada das empre-
sas que nao querem correr risco ao
investir na irrigagéo.

No Brasil, a Irriger possui 19 escri-
térios em 11 estados, esta presen-
te nos principais polos de irrigacéo
do pais, com mais de 60 técnicos

inteiramente dedicados a apresen-
tar solu¢des para uma agricultura
irrigada sustentavel. Atua também
em outros paises, destacando-se o
Sudao, Argentina, Venezuela, Mé-
xico, Russia e Guiné-Equatorial,
com diversas outras parcerias em
andamento. Ao todo, sdo mais de
1,6 milhdes de hectares gerencia-
dos nos ultimos nove anos pela
Irriger, atendendo a mais de 320
fazendas simultaneamente e 350
mil hectares por ano distribuidos
em mais de 2300 pivots centrais
monitorados. Uma experiéncia com
mais de 33 culturas comerciais.

Da experiéncia com gestao de are-
as irrigadas, a lIrriger, através da
divisdo de engenharia, também
desenvolve: planos diretores de ir-
rigacao; estudos hidrolégicos e de
capacidade de irrigagéo; aferigéo;
redimensionamento e inspegoes
elétricas de equipamentos de irri-
gacéo; sistemas de transporte de
agua (canais, adutoras, pogos ar-

tesianos, reservatérios e estacoes
de bombeamento); estudos de bar-
ramentos e analise de viabilidade
de projetos. O intuito principal &€ dar
seguranga ao investidor, em busca
de alcancgar o melhor custo-benefi-
cio técnico e econémico.

De maneira geral, segundo varios
testes comparativos conduzidos
pela Irriger, quando o irrigante ndo
utiliza um sistema automatizado
de gerenciamento de irrigagédo e
realiza a decisao de irrigagdo com
base apenas no “bom senso”, ha
desperdicio de agua e energia da
ordem de aproximadamente 20%.
Apenas esta economia consegue
pagar o custo de implementacao
do sistema de gestdo, sendo a
economia de energia o menor dos
beneficios. O imprescindivel é o ir-
rigante buscar solucbes e garantir
a adequada utilizagdo e potencial
de producdo e rentabilidade do
projeto de irrigagao instalado, bus-
cando a competitividade sustenta-
vel do empreendimento. m
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Decisao de irrigagao,
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gerenciamento
de irrigagao, visando
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tempo de execugao
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De agua monitorados anualmente

+ 30

Culturas monitoradas
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MONTAGEM PADRAO
VALLEY

Um verdadeiro boom no
mercado de irrigagdo acelerou a
fabricacdo de pivots em 2013, au-
mentando as vendas de equi-
pamentos e consequente-
mente a entrega e montagem
dos pivots passou a ser priori-
dade para o cumprimento dos
prazos.

A partir dai, a Valmont
investiu no aprimoramento
do pods-vendas das revendas
principalmente no servigo de
montagem. Surgiu entdo o
programa chamado Monta-
gem Padrdo Valley que visa
aumentar a rapidez e a qualidade
das entregas, e levar a importancia
dessa padronizagao para as reven-
das — responsaveis pelo processo.
Ha 24 anos na empresa, Elbas
Ferreira, Gerente de Engenharia

de Produtos e Assisténcia Técnica,
conhece de perto as necessidades
do setor e elaborou junto com sua

”Hoje, um equipamento que antes
era montado em quinze dias,
ja podemos realizar a mesma

montagem em quatro dias e apés
todos os treinamentos das equipes,
poderemos reduzir para dois dias.
Essa é a nossa expectativa”.

equipe todo o programa de monta-
gem, além da estratégia de capa-
citacdo e implantacdo do programa
na rede de revendas. Desde 1998,
Elbas ja acompanhava montagens
de equipamentos nos Estados Uni-
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dos e apds os resultados viu que
era hora de implantar o padrao
aqui no Brasil, “Fizemos um proje-
to para que 2014 tivesse
uma mudanga no cenario
das montagens. Os re-
sultados serdo em mé-
dio prazo, mas ja temos
numeros que confirmam
que estamos no caminho
certo”.

O padrao americano

Apbs a elaboragao

do manual e dos primei-

ros treinamentos, a equipe da Ge-
réncia de Engenharia da Valmont
do Brasil convidou algumas reven-
das a participar de uma montagem
nos Estados Unidos. A proposta foi
oferecer conhecimento e preparo



para os coordenadores
de pds-vendas das em-
presas. Cinco revendas

aceitaram o desafio e
enviaram a campo oito Montage_"m
coordenadores: Pivodrip, F’ad rao

Pivotec, Pivot, Pivotsul e
Produtividade Irrigagéo.

De 26 a 30 de

outubro ultimo, as empresas parti-
ciparam de uma viagem curta, po-
rém, de muito aprendizado. Ja no
primeiro dia conheceram a fabrica
americana em Omaha e seguiram
direto para uma montagem em Ar-
lington, no estado de Nebraska.
“Todos ficaram impressionados
com o que viram. Em seis horas
presenciaram a montagem de oito
lances”, conta Elbas.
Essa experiéncia foi recebida com
surpresa, pois dentro da realidade
brasileira esse mesmo trabalho se-
ria feito em seis dias, com padroni-
zacao e respeitando as condigcbes
brasileiras.

O restante dos dias foi
voltado para treinamentos, tour
pela fabrica e visita a revenda Mid-
Continent, instalada em Freemont,
também em Nebraska. A troca de
experiéncias trouxe mais dinamis-
mo e qualidade. “Essa agao pre-
cisava ser feita. Sao agdes como

essas que fardo com que saiamos
na frente. E precisamos sair!”.

Claudio Toledo, Gerente de Irriga-
¢ao do Grupo Pivot, foi apresenta-
do ao projeto e a principio nao via
a importancia da padronizagao: “Ja
havia ouvido falar sobre a monta-
gem padrdo. A maioria de nossos
montadores esta conosco ha mais
de dez anos, uns até com mais de
25 anos. Por isso, ndo via necessi-
dade. A padronizagéo nos foi apre-
sentada este ano. A principio, atra-
vés de fotos e videos, e em outubro
fiz a viagem para aos EUA, onde
visitamos a fabrica e acompanha-
mos uma montagem inteira nesse
modelo. Me surpreendi com a agili-
dade! N&o ha perda de tempo: eles
estdo muito sincronizados, cada
um sabe exatamente o que e como
fazer. O uso de ferramentas elétri-
cas também mostrou uma grande
diferenca no rendimento, além da
preparagao da distribuicdo do ma-

“Os coordenadores Claudio Toledo e Luciano da Pivot,Bruno da Pivodrip, Wesley da
Produtividade Irrigacéo, Everton da Pivotsul, e Alexandre, Jonathan e Luis Fernando

Carneiro da Pivotec, com a equipe americana de montagem”
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terial, feita pelo operador
do telehandler”.

A impressdo de
Claudio ndo foi a unica.
Todos os oito coorde-
nadores se mostraram
impressionados e cer-
tos da necessidade de
adaptagdo dos moldes
americanos para os brasileiros.
“Nao temos como “copiar e colar”
0 modelo americano. Temos que
fazer muitos ajustes, mas sem du-
vida alguma, vamos implantar o
conceito na empresa e com isso,
pretendemos ser mais ageis, mais
eficientes, e acima de tudo prestar
um servigo com maior qualidade.
Vamos precisar muito da ajuda da
Valmont, mas acredito que esta
parceria vai trazer resultado para
ambas as empresas € ao Nnosso
cliente final” conclui Claudio.

O manual

Dentro do manual esta dis-
posto detalhadamente todo o pro-
cesso de montagem, desde o des-
carregamento até o funcionamento
do equipamento. Estdo abordados
passo a passo como devem ser
feitos todos esses mecanismos
Com OS recursos necessarios para
o ferramental e para os
montadores de campo,
inclusive seguranga do
trabalho — tudo para to-
nar a montagem mais
agil.

Para a instala-
¢ao perfeita, o manual
apresenta ainda a ne-
cessidade de contrata-
¢ao e treinamento de
seis funcionarios, além
da aquisicdo de ma-
quinas. Cada revenda,
com seu tamanho e ca-
pacidade tem padrao
de montagem equiva-
lente — de acordo com
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sua infraestrutura. Esses recursos
sdo0 essenciais para a qualidade e
velocidade durante as montagens,
acarretando menor esforgo fisico
e melhores condi¢des de trabalho.
Desta forma, todas as empresas
com a marca Valley podem perce-
ber melhorias mesmo sem grandes
investimentos de capital.

Além do manual que sera distribui-
do, as revendas terdo a disposicao
no Portal do Revendedor um video-
treinamento de uma das monta-
gens realizadas, que complemen-
tara a capacitagao das equipes de
montagem. Apds a fase de treina-
mento e adaptagdo, a Montagem
Padrdo Valley sera item avaliado
a partir de 2016 pelo Programa de
Desenvolvimento das Revendas
Valley — o PDRV.

Os primeiros resultados

Elaborado pela equipe de
engenharia da fabrica, a Monta-
gem Padrao Valley vem ao encon-
tro da necessidade de uma maior
profissionalizagdo das equipes de
montagem, estabelecimento de pa-
drdes trazendo redugao de custos,
maior rapidez e qualidade do servi-
Go.

Para que essa primeira monta-
gem fosse feita, foi necessaria a

participacdo de uma revenda que
investisse primeiramente no qua-
dro profissional da empresa. En-
tre aquelas procuradas, a Pivodrip
com lojas em Patos de Minas - MG
e em Luis Eduardo Magalhdes —
BA, comprou a ideia. A revenda,
que praticamente dobrou de tama-
nho com a abertura da unidade na
Bahia, viu na Montagem Padrao
a solugdo para seus problemas.
Montou e treinou equipe, investiu
em magquinarios e teve a resposta
que precisava.

Outras revendas ja estédo
investindo na padronizagéo, como
€ o caso da Pivotsul, em Panam-
bi — RS. E mais cinco ja estdo em
treinamento: Nissey em Vilhena —
RO, Multigraos em Bom Jesus — P,
Siti em Londrina — PR, Doeler em
Santa Maria e Extremo Sul em S&o
Gabriel, no Rio Grande do Sul.
Elbas Ferreira enfatiza os resulta-
dos. "Hoje, um equipamento que
antes era montado em quinze dias,
ja podemos realizar a mesma mon-
tagem em quatro dias e apéds to-
dos os treinamentos das equipes,
poderemos reduzir para dois dias.
Essa é a nossa expectativa”.

A grande diferenga

Sabe-se que a realidade
no Brasil é bem diferente da dos

40

~Lances montados

 paralelamente, com :
descarte posicionado em
um so lugar” f :

Estados Unidos. Aqui, além de ou-
tros fatores, parte da méo-de-obra
utilizada durante a montagem dos
equipamentos €& de funcionarios
das proprias fazendas, segundo
acordo em contrato, enquanto que
la ha empresas terceirizadas pelas
revendas que fazem todo o traba-
Ilho. Substituir esses funcionarios
por mao de obra qualificada sera o
mais importante desafio a ser tra-
balhado dentro da padronizagao,
pois é o fator determinante para o
sucesso da montagem.

Esse diferencial traz para
a revenda a garantia de um servi-
¢o entregue com maior qualidade,
tendo ainda um quadro de profis-
sionais mais qualificado. A pontua-
lidade das entregas sera a princi-
pal ferramenta para se alcancar a
maior de todas as recompensas, a
satisfacdo do cliente
“Os custos para muitos podem ser
consideraveis, mas a economia
sera maior”, simboliza Elbas Fer-
reira: “o investimento tera um grau
de importancia muito maior, pois
elevara o profissionalismo das re-
vendas e apresentara resultados
onde todos querem chegar”. E fi-
naliza: “Pelo caminho que estamos
seguindo, essa é a alternativa para
continuarmos lideres no atendi-
mento e na satisfagcao do cliente”. m
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PROMOVENDO O AGRONEGOCIO

" / -
Esta nascen

gpond

A Agropromo é uma empresa de marketing e eventos especializada no agronegécio.
Estamos orgulhosos em ter como novo parceiro a Valley, lider mundial em irrigacao.
Parceria que vai gerar bons frutos, boas lavouras e 6timos resultados.

DESIGN
EVENTOS INFRAESTRUTURA TREINAMENTO

Treinamentos técnicos Equipe de designers
Eventos comerciais Informatica, internet, e comerciais focados para projetos
Feiras audio, videos, no mercado agro com graficos tais como,
Dias de campo logistica, refeicdes, instrutores vindos da identidade visual,
Inauguragoes segurancas e industria de maquinario material impresso,
e eventos em geral. recepcionistas. agricola. brindes e web.

v AGRO Seja nosso parceiro também.
M PROMO Mais tranquilidade, seguranca e praticidade

. na hora de promover sua empresa.
PROMOVENDO O AGRONEGOCIO

(41) 3387-9593 (41) 3107-3790 contato@agropromo.com.br www.agropromo.com.br



Mundo Valley

VALLEY TRIP SHOW

VALMONT
mDuéTmEs', INC.

Langado em 2013, em sua
segunda edigéo, o Valley Trip Show
2014 ja é um sucesso entre clientes
e revendedores Valley. A proposta foi
organizar um grupo de pessoas para
fazer uma viagem aos Estados Uni-
dos visitando feiras, empresas e de-
mais setores ligados a irrigacéo e ao
agronegdcio. Desde o primeiro ano,
o projeto tem mostrado a importan-
cia de se investir no relacionamento
entre os agricultores e estender a
“Familia Valley”.

O Valley Trip Show tem
como principal objetivo levar o ir-
rigante brasileiro para conhecer a
realidade da irrigacdo nos Estados
Unidos, criando interagdes e troca
de conhecimento. Para o publico
gue abracou a ideia, foi uma oportu-
nidade Unica de fazer um verdadeiro

tour tecnoldgico pelos Estados Uni-
dos, saindo de Omaha em Nebraska
onde fica a matriz Valmont, passan-
do por Des Moines no lowa e visitan-
do a maior feira de tecnologia agri-
cola do mundo — a Farm Progress
Show, indo ainda para Chicago no
lllinois, conhecendo a Bolsa de Ce-
reais Americana e fazendo um pas-
seio de barco no Rio Michigan, onde
puderam jantar apreciando a vista
da cidade. Ao todo foram 12 dias de
viagem seguindo um itinerario que
mesclou conhecimento e lazer.
Durante o percurso, outras
paradas foram muito proveitosas,
como a visita a Associagéo de Irriga-
¢ao do Estado de Nebraska — NSIA,
a Universidade de Nebraska — UNL,
o Valley Field Day — um dia de cam-
po dentro da Valmont americana,
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onde puderam conhecer de perto o
dia a dia da multinacional e observar
todo o processo de criagao tecnolo-
gica dos pivots, além de palestras
e visitas a propriedades agricolas
americanas. Toda a viagem contou
com um guia e tradutor especializa-
do em agronegadcio.

De Omaha a Chicago

A viagem se concentra no
centro dos Estados Unidos. A rota
€ uma amostra da trajetéria do pais
em se consolidar como maior expor-
tador de produtos agricolas. A cada
visita, o grupo pbde reconhecer a
poténcia agricola norte-americana,
as técnicas em produgdo de graos e
os cultivos cada vez mais modernos,
acompanhados por maquinarios e



tecnologias avangadas que contri-
buem para que o pais tenha a po-
sicdo de maior produtor agricola do
mundo.

Uns dos mais proveitosos
passeios foram as visitas as fazen-
das de irrigacdo americanas. Nelas
os visitantes conheceram a realida-
de do agricultor americano e o seu
trabalho diario. “A cada visita todos
puderam ver uma grande diferenca
entre as propriedades americanas
e brasileiras. Primeiramente quanto
aos tamanhos, onde as nossas s&o
enormes e a deles bem pequenas,
devido a diferente forma de divisdo
de terras feita la. Também, quanto a
mé&o-de-obra: as fazendas nos Esta-
dos Unidos sao administradas pela
propria familia onde pai, mae e filhos
colocam a mao na massa junto com
dois ou trés empregados, e aqui o

mais comum ¢é a familia fazer ape-
nas a geréncia, terceirizando todo o
operacional”, acrescenta Carlos Reiz
gerente comercial Valmont.

Ricardo Campolina, da re-
venda lIrrigabel de Belo Horizonte,
conta que o que mais o levou a fazer
parte da viagem foi poder conhecer
afabrica Valmont, além dos sistemas
de irrigacao utilizados nas lavouras
e as tecnologias empregadas nos
plantios. “Foi muito prazeroso partici-
par! Conheci gente de varias partes
do Brasil, cada um com sua historia
€ seus anseios em conhecer coisas
novas. Dali pudemos compartilhar o
conhecimento e as curiosidades de
cada um e formar um grupo unido e
divertido, fazendo da viagem um su-
cesso do inicio ao fim”.

O supervisor regional de
vendas da Valmont, Vinicius Melo

V¥

também ficou impressionado com
o profissionalismo do agricultor nor-
te-americano. “Pais e filhos engaja-
dos em operar maquinas agricolas”.
Para ele, outra importante visita foi a
Universidade de Nebraska: “Fiquei
impressionado com a estrutura da
universidade com seus 4 mil hecta-
res de area para a difusdo de conhe-
cimento em agricultura. Sdo maqui-
nas de ultima geracao e projetos que
levam de fato conhecimento para a
produgao agricola. Dentro do cam-
pus ha espago para a associagao de
aguas e empresas, que juntos tra-
balham para dinamizar a tecnologia
dentro da estrutura de ensino. Foi
marcante!”

Dentro do roteiro, o grupo teve
espaco reservado para palestra so-
bre soja ministrada por uma equipe
de especialistas dentro da Monsan-

to, onde puderam conhecer de per-
to o estudo de variedades de sementes do grao,
resistentes a pragas. Durante os 12 dias, muito
foi visto pelo grupo Valley Trip Show, mas, Carlos
Reiz lembra de dois momentos importantes: “Pri-
meiro durante o Valley Field Day, quando todos fi-
caram boquiabertos ao presenciar robds fabrican-
do redutores e motorredutores em dez processos.
Segundo o jantar no Rio Michigan, onde pudemos
relaxar, apreciar as luzes de Chicago e juntos co-
memorar tantos conhecimentos”.

Em seu segundo ano o Valley Trip Show
mostrou que ndo € apenas uma viagem que une
turismo e negdcios, mas sim uma importante for-
ma de incentivar o relacionamento entre agriculto-
res brasileiros, que tém interesse em acrescentar
conhecimento aos seus negoécios. Além de favore-
cer a troca de experiéncias entre o proprio grupo,
formado por agricultores, revendedores e empre-
sarios do agronegocio, também foi de grande im-
portancia ver a rica troca de experiéncias com os
agricultores norte-americanos.

“Em toda a viagem podemos ver que todo
0 grupo se interage e troca suas experiéncias. Sao
pessoas de norte a sul do Brasil que saem de suas

cidades e vdo em busca de novas tecnologias. E
X R um verdadeiro tour de conhecimento pelos setores
da agricultura americana, vendo de perto a neces-
sidade de se investir em irrigagao”, finaliza Reiz. m

“E um verdadeiro tour de
conhecimento pelos setores da
agricultura americana, vendo de

perto a necessidade de se investir em
irrigacéo.”
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Grupo em frente & Bolsa de Cereais de Chicago e acima
durante visita a matriz Valmont em Omaha, Nebraska



Coluna do Professor

O FUTURO DA AGRICULTURA
IRRIGADA NO BRASIL

Everardo Mantovani / Professor Titular do DEA-UFV - Vicosa

A demanda de alimentos
no mundo n&o para de crescer. Es-
tudos da FAO estimam uma popu-
lagéo de cerca de nove bilhdes de
habitantes para 2050 e uma neces-
sidade de expandir a produgéo de
alimentos entre 60% e 70%, sendo
que 90% desse valor deverao vir do
aumento de produtividade e apenas
10% do aumento da area plantada.
Neste contexto, existe o consenso
de que a expansao da agricultura ir-
rigada brasileira e mundial é a base
para que estas demandas sejam
atendidas.

A evolugdo da agricultura
irrigada brasileira permitiu avancgar
do total de 1,5 milhdes de hectares
em meados de 1980 até os 5,1 mi-
Indes de hectares atuais. Téo im-
portante quanto multiplicar por 3,4
a area irrigada foi a evolugédo de uso
de sistemas com maior eficiéncia no
uso de agua, energia, mdo de obra e
operacionalidade de maneira geral.
Sistemas pressurizados de irrigacédo
por aspersdo convencional e mecani-
zados e de irrigacéo localizada por go-
tejamento e microaspersdo ocupavam
10% do total no mesmo periodo e hoje
evoluiram para cerca de 70% do total
irrigado, com destaque para o sistema
pivot central.

Diferentemente da situagéo
atual, o crescimento do passado que
ampliou a é&rea irrigada brasileira se
deu em um cenario de pouca disponi-
bilidade técnica, operacional, industrial
e de recursos financeiros. Em 1986,
quando do langamento dos planos
nacional e do nordeste de irrigacdo
no evento anual da ABID (Associagdo
Brasileira de Irrigagdo e Drenagem) em
Brasilia, a analise critica dos envolvi-
dos no setor era a seguinte: como seria
possivel atingir aquela meta ambiciosa,
em apenas cinco anos, se o pais apre-
sentava tantas limitagbes, associadas
aos elevados custos dos sistemas de
irrigacdo na época? Se, por um lado,
todas estas dificuldades foram empe-
cilho para um desenvolvimento mais
rapido da agricultura irrigada brasileira,

por outro, foram sendo pouco a pouco
superadas, implicando em um grande
ganho de qualificagdo dos setores de
conhecimento, servigcos e produtos re-
lacionados a irrigagdo e a agricultura
irrigada.

Hoje a situagdo do Brasil é
totalmente diferente de 30 anos atras.
Ampliamos nossa capacidade de im-
plantar de forma sustentavel novas
areas irrigadas, multiplicaram-se os
grandes projetos em diversas regides,
e a eficiéncia do sistema de producéo
irrigada tornou-se rotina no agronego-
cio brasileiro. A partir de 1990, amplia-
mos nossa capacidade industrial e de
importagdo nas areas dos sistemas de
irrigacdo convencionais, mecanizados
e localizados. A area comercial e de
servigcos vem a cada dia se profissiona-
lizando, relacionado ao planejamento,
implantacdo e operagdo de areas irri-
gadas nas mais diferentes condigbes
edafoclimaticas do Brasil. Por fim, evo-
luimos muito no conhecimento e forma-
¢ao técnica dos profissionais de nivel
superior, técnico e operacional.

E importante lembrar que todo
esse desenvolvimento da agricultura
irrigada, nos ultimos 15 anos, se deu
dentro da nova politica nacional de re-
cursos hidricos, criada com a lei fede-

44

ral n 9.433 de 08/01/1997, uma das
mais modernas do mundo e condi-
zente com o novo status da agua,
que traz, em resumo: “A dgua é um
bem de dominio publico, um recur-
so natural limitado e dotado de valor
econdmico, sendo seu uso priorita-
rio, em condi¢des de escassez, para
consumo humano e dessedentagéo
de animais”.

Um questionamento que ne-
cessitamos fazer com vistas a ex-
panséo da agricultura irrigada brasi-
leira nas préximas décadas: se, nos
ultimos 30-35 anos, com sérias limi-
tagbes conseguimos ampliar nossa
area irrigada em 3,4 vezes, incor-
porando de mais de 3,5 milhdes de
hectares, quanto podemos planejar
para o futuro? O que é necessario
entender e promover para ampliar

o crescimento de areas irrigadas nos
proximos 30 anos e atingir o cresci-
mento da produgéo de alimentos, fibras
e bioenergia?

A resposta para tudo isso
passa inexoravelmente por trés ver-
tentes, a primeira pelo entendimento
profundo, por parte da sociedade, da
importancia da irrigagéo para o aumen-
to da producéo agricola no Brasil e no
mundo. Segundo, que o poder publico
crie condigdes e programas de incen-
tivo, controle e oferega melhorias em
infraestrutura e logistica, que beneficia-
réo a agricultura em geral. A terceira,
e ndo menos importante, € que todos
os envolvidos no sistema, sejam eles
produtores, funcionarios, empresarios,
industriais, técnicos, professores ou
pesquisadores, tenham consciéncia
que o unico caminho é uma agricultura
irrigada sustentavel, com uso eficiente
da agua, energia e outros insumos.

Assim, sou da opinido de que
podemos multiplicar no minimo por
trés nossa area irrigada até 2050, che-
gando a 15 ou 18 milhdes de hectares
irrigados. Tenho esperanca de poder
viver até os 90 anos e ser testemunha
ocular desse futuro e mais uma vez
comprovar a capacidade do agrone-
gocio brasileiro de se reinventar para
continuar sustentando o Brasil.
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Confiabilidade e produtividade
Sao essenciais.
Solucoes inovadoras tambéem.

Linha Completa em
Automacao para Irrigacao

Investimos em tecnologia e inovacéo para oferecer
um completo portfolio de solugdes, com produtos que
aumentam a produtividade de nossos clientes.
Garanta o desempenho de seus processos com a
confiabilidade de uma empresa 100% brasileira.

Transformando energia em solugcdées. www.weg.net
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Grife Valley '

Buscando sempre formas
de melhor se aproximar de seus
clientes e amigos, chega ao mer-
cado a Grife Valley, levando produ-
tos para todos que tenham a Valley
como sua marca de irrigacéo.

Lancada na Agrishow de
2014 a Grife ja conta com mais de

40 itens de 6tima qualidade, bons
precos. Além de pecas para vestu-
ario como camisas, chapéus, bo-
nés, uniformes e botas, ha ainda
itens de utilidade que vao desde
canecas, garrafas e cuias, a malas,
relégios e materiais de escritorio.
Tudo cuidadosamente seleciona-

do para atender as exigéncias e o
gosto dos nossos clientes.

Os produtos podem ser
adquiridos na fabrica em Uberaba,
pelo site www.grifevalley.com.br, e
principalmente, através da nossa
rede de revendas em todo o Brasil.m



http://www.grifevalley.com.br/
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Solugcoes em Bombeamento

SEILLIGEIEE EM BOMBEAMENTO PARA |RRIEA|§;&EI

ITAP

Vazdo até: 1000 m3/h
Altura manométrica

até: 134 m.c.a.
Temperatura até: 350 C

INI

Vazdo até: 1300 m3/h
Altura manomeétrica

até: 230 m.c.a.
Temperatura ate: 350 °C

INK

® Vazdo até: 1600 m3/h

Altura manomeétrica
até: 130 m.c.a.
Temperatura até: 350 C

www.IMBIL.com.br

—3

NCI

Vazao até: 10800 m3/h
Altura manométrica

até: 30 m.c.a.
Temperatura até; 105 °C

BEW

Vazao até: 500 m3/h
Altura manométrica

até: 250 m.c.a.
Temperatura até: 140 °C

ITAP-VN

Vazdo até: 300 m3/h
Altura manométrica

até: 180 m.c.a.
Temperatura até: 120 °C



Nosso negocio e
Irrigar o Seu!

PESO PLASTICO MAGNUM

* Mantém estabilidade nos tubos pendurais
para os diferentes tipos de emissores.

Senninger , |
* Construido em termoplastico resistente

Irrngagao do .BraS1l Ltda a raios Ultravioleta para evitar a corrosao e
www.senninger.com reduz potenciais danos por roubo de metais.

* Possui um desenho que permite manter

senngnger o peso nos emissores durante as trocas de bocais.

Irrigation Inc:

BOCAIS UP3
DE FACIL LIMPEZA

* Conveniente dispositivo de apertar e
puxar para remover os bocais e apenas
um clique para reinstala-los.

* Nao necessita desmontar o aspersor
para substituir os bocais

ADAPATADORES

* Termoplastico nao corrosivo, resistente a
raios ultravioleta, reduzem o entupimento
devido as particulas de ferrugem.

* 10 anos de adequado desempenho no campo

* Ajuda a reduzir a deriva pelo vento devido a
possibilidade de posicionar os emissores
préximos ao solo.

SUPER SPRAY

O emissor Super Spray é disponivel

em uma ampla variedade de placas
defletoras. Estas sao usadas para alterar
o tamanho de gotas do spray e o angulo

de distribuigao da agua.



@// PetrOfisa

Solucoes em PRFV

Sabemos que uma relagdo comercial é de sucesso quando partici-
pamos do crescimento de nossos parceiros, por isso & sempre bom
estarmos juntos.

A Petrofisa esta pronta para atender suas necessidades em PRFV.
Fornecemos produtos de qualidade, fabricados com alta tecnologia e
todo o respaldo do Grupo Petroplast, atuante em toda América do Sul.
Seja qual for seu projeto, de irrigacdo, fertirrigacdo ou industrial a
Petrofisa acompanha de perto e oferece a melhor solugdo em tubula-
¢oes, reservatorios e postes.

Petrofisa, solugdes em PRFV.

www.petrofisa.com.br
Rodovia BR 116 n° 02 Km 132 - Ciman
o Mandirituba - PR - Brasil - Caixa Postal: 01 3092 - CEP 83800-000

BUREAU VERTAS petrofisa@petrofisa.com.br - Fone/Fax.: (41) 3626.1531
Contato: Adilson Santos

adilson.santos@petrofisa.com.br | Fone: (19) 98116.0747
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Com o Valley Finance
vocé tem em suas maos
a solucao completa que
seu cliente precisa.

Respostas em tempo real

Tenha on line todas as informagdes que o seu cliente quer saber

durante todo o processo de financiamento

Solugoes customizadas
Ofereca solugdes de credito customizadas, sem a necessidade

de abrir conta corrente ou adquirir outro servigo bancario

Conveniéncia

Seu cliente pode encontrar equipamento & financiamento em

um s6 lugar

Seguranca
Conte com um parceiro financeiro comprometido com sua

estrategia de longo prazo, conte com o Valley Finance
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Quem usa os Pivots Valley.
respeita o ciclo da agua
e prolonga o ciclo da vida.

Em termos de quantidade, a agua do mundo sempre foi a mesma, nem mais
nem menos. Utilizada na irrigacao a agua usada segue no ciclo hidrolégico e
volta limpa para o meio ambiente. Isso é sustentabilidade, e sustentabilidade
no agronegocio é Valley.
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www.PivotValley.com.br




