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Dos dois lados
da porteira

Como esses
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ndando pelos cafezais de sua fazenda, no

extremo sul de Minas Gerais, o produtor

Laéreio Giampani observa a saide de suas
plantas, A tiltima aplicagao de defensivos quimi-
cos, segundo ele, foi um sucesso. Com suas plan-
tas livres de pragas e doencas, ele diz estar abso-
lutamente satisfeito com os resultados obtidos.
“Essa é realmente a melhor teenologia que eu
conhego”, diz, orgulhoso, analisando com cuidado
as folhas dos arbustos. Sdo pouco mais de 200
hectares plantados com variedades de café ardbi-
ca, 0 mais rentavel. A produtividade de 250 sacas
por hectare estd de acordo com o que fazem
alguns dos mais importantes produtores. Tais
insumos, que dele arrancam suspiros, fazem
parte de um pacote tecnolégico oferecido pela
multinacional americana Syngenta, empresa que i
tem como presidente o proprio Laéreio Giampani. %t
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alpumas vantagens. Principalmente para o clien-
te. “Um presidente de uma empresa fornecedora
de insumo que conhece na pele a situacio de um
produtor rural pode sensibiliza-lo a encontrar
solugoes que fogem dos manuais de gestao”, opina

José Vicente Ferraz, diretor da AgraF NP - con-

sultoria especializada no mercado agropecudrio. O
que Giampani pensa disso? “A aproximacio com o
setor é muito produtiva, porque sei da necessida-
de deles, o que vai além dos relatérios”, completa.
0 caso do presidente da Syngenta nao é o
unico modelo de sucesso entre os mandachuvas
das multinacionais que atuam no agronegocio.

Antonio Carlos Zem, presidente da FMC

Agricultural Products, também tem os pés na
terra. No Maranhao, ¢ sojicultor. Planta 2.500
hectares, Em Teresdpolis (RJ), produz uvas finas
para exportacdo. Durante a semana, vende pro-
dutos quimicos para ambas as culturas. Uma de
suas diversoes, quando estd vestido na pele de
produtor rural, é receber seus fornecedores, que
na verdade também sio concorrentes. Enquanto
faz as compras para a fazenda, recebe de graca
uma aula de como as rivais estao trabalhando no
mercado — o que estd sendo oferecido e em quais
condi¢oes. “Eles nao sabem que eu sou presidente
da FMC, o que é realmente muito bom”, se ale-

NA SYNGENTA

0S EXECUTIVOS
"DISPUTAM" QUEME O
MELHOR PRODUTOR DE
CAFE DA EMPRESA

gra. A fazenda tem de dar dinheiro porque,
segundo ele, “nao hd hobby que justifique tama-
nho investimento”. Com chapéu e botas, Zem
comenta que o fato o ajudou a tomar uma de suas
decisdes mais importantes como executivo-chefe:
fazer sua companhia desembarcar no biliondrio
mercado de soja. Até o ano passado, a milti ame-
ricana possuia uma forte presenga nos mercados
de cana e algodao, contudo, negligenciava a sua
participacio no mundo da soja. “Percebi que real-
mente nio poderfamos continuar fora desse setor
e agora entramos com forga”, comemora, Dentro
de sua estratégia, ele prefere comprar apenas
produtos dos concorrentes, porque dessa forma,
nao ha nenhum impedimento ético. “Se eu com-
prasse da FMC, seria complicado porque teria de
seguir uma série de requisitos para nio ter
nenhum tipo de vantagem em relagiio aos meus
clientes”, analisa. Giampani, da Syngenta, sabe
bem como isso funciona. “Nés temos a melhor
tecnologia do mercado. Entdo, ndo faria sentido
eu, como presidente, ndo prestigiar a companhia
que dirijo”, diz. A exemplo de outros setores,
como o automobilistico, ele pode comprar com um
pequeno desconto, justamente por ser funciona-
rio. Contudo, 86 pode pagar i vista ou no maximo
faturado para 30 dias. Numa atividade em que
uma aplicacao de defensivo pode custar deze-
nas de milhares de reais, nem sempre o descon-
to a vista resolve. “As vezes preferiria ter a con-
di¢ao normal, sem desconto, mas o importante é
ter acesso a tecnologia”, pondera.

Apaixonado pela produgcao leiteira, o executivo
Ingo Erhardt sempre sonhou em ter uma fazen-
da. Durante sete anos ele morou nos Estados
Unidos — época em que fez sua primeira tentati-
va, Mas a disténcia das terras praticamente invia-
bilizava a atividade. De volta ao Brasil, ele fez a
reestruturacio da empresa de equipamento
Fokink — fabricante de silos e equipamentos para
ordenha. A realiza¢fio do projeto aconteceu quan-
do ele assumiu a presidéncia da GSI — multinacio-
nal americana que também atua na construcao de
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silos e tecnologias para ordenha. “Nessa época,
eu tomei a decisio de comprar minha fazenda”,
relembra. E a drea nao poderia ser outra: a pecu-
4ria de leite. Com 550 hectares no Rio Grande do
Sul, a 90 quilometros da capital gaticha, ele man-
tém um rebanho de 80 vacas em lactacao, com
média de 17 litros/dia cada uma. “Nao posso e nio
vou reclamar da atividade”, diz. Mesmo sendo o
setor leiteiro conhecido pelas baixas margens, ele
avalia que a atividade vai bem. A propriedade
possui tudo o que a tecnologia permite e quase
se transformou num mostruario da GSI.
Ordenhas computadorizadas, pisos antiderrapan-
tes, cochos com alimentagao automatica sao
alguns itens que existem em seu estabeleci-
mento. “Eu nio subsidio a atividade leiteira, ela
tem de ser rentavel para se justificar e se, por
acaso, ela nio se mostrar vidvel, simplesmente
abandono”, comenta de forma bastante direta.
Mas nao sédo apenas os presidentes das empre-
sas que se dio ao luxo de entrar no agronegocio e
desfrutar das benesses do campo — ou das agru-
ras que acabam se transformando em solugoes.
Um caso um tanto diferente acontece na prapria
Syngenta, comandada por Laércio Giampani.
Outros funciondrios também sdo cafeicultores,
como o gerente de seguranca de produtos, Egidio
Moniz, que trabalha hé 34 anos na corporacao.
Indiano de nascimento e brasileiro por adogdo, ele
se gaba de conseguir uma produtividade superior
a do chefe. “Ele pode ser meu chefe, mas meu
café é mais bonito”, brinca. Ele mantém uma area
de 35 hectares irrigados e diz que a sinergia das
fungdes s6 ajuda. Amauri Peloi, gerente de

marketing para inseticida para toda a América
Latina também aposta nos conhecimentos adqui-
ridos no campo para ajudar no trabalho. E vice-
versa. “Uma de nossas campanhas nasceu de uma
conversa de cerca com um vizinho”, brinea, citan-
do o defensivo “Verdadeiro” cujo mote — “nunca
vi nada igual” - nasceu de um empolgado comen-
tario, proferido por um vizinho de cerca.

Mério Barbosa, presidente da Bunge
Fertilizantes também esta nesse time. Ele é pro-
dutor de café ardbica no norte de Sao Paulo. Em
suas fazendas, 0 executivo utiliza os fertilizantes
fabricados pela empresa em que trabalha.
Barbosa também é criador de cavalos da raca
mangalarga e até foi presidente da associagio dos
criadores. Segundo ele, conhecer o trabalho na
fazenda o ajuda no cotidiano empresarial, "Um
trabalho prazeroso e luerativo', afirma. ]
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ORIGENS: a decisao de comprar uma
fazenda aparece depois de o executivo
dominar o setor em que pretende
trabalhar como produtor

1)

nguanto apurava esta reportagem

DINHEIRO RURAL se deparou com um
fenomeno interessante: muitos executivos
de grandes empresas nao quiseram expor
seu lado produtor, argumentando gue tal
situacao nao contribuia para 0s negocios
que dirigem. Contudo, em conversas infor-
mais pdde-se observar uma unanimidade:
todos declaram estar absolutamente
satisfeitos com o0s resultados obtidos em
seus negocios. Mesmo em alguns setores
pressionados pelos precos e, principal-
mente pelo cambio, ninguém se declarou
no vermelho ou com extrema dificuldade
para pagar as contas. O motivo, segundo
eles, esta na gestao profissional de seus
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negocios conduzidos conforme mandam
0s manuais de administracao de empre
sas. O controle de custos e a estratégia
de comercializagao apareceram como oS
itens mais importantes, na opinao desses
empresarios. A escolha da cultura, em
todos os casos, leva em conta os conhe-
cimentos adquiridos na vida como executi-
vo. "E mais facil cuidar de um negécio
quando se tem pleno conhecimento do
mercado”, disse Antonio Carlos Zem, da
FMC. Segundo ele, esse tipo de atividade
sugere uma mudanga no padréo de com-
portamento. "Conseguimos associar uma
atividade rentavel a um negocio lucrativo”
define o executivo-produtor.



