Receita de
VENCEDQORES

orticultura néo ¢é sé producéo. E

isso que se conclui apos obser-

var que boa parte das pessoas de
sucesso no setor além de produzir bem,
agrega valor, comercializa e muitas ve-
zes exporta o seu produto.
Um bom manejo das lavouras, a escolha
das melhores variedades, o controle de
pragas e demais fatores que garantem a
colheita de um produto nota dez sao es-
senciais. Mas as vendas, a escolha de
bons clientes e a garantia de satisfacao
do consumidor é que fazem de nossos
entrevistados reais vencedores.
Assim como Edson, Lauro, Kawabata,
Leon, Feltran, Magario, Luis Roberto,
Mauro e Fébio, existem outras dezenas
de produtores que podem ser apontados
como exemplos a serem seguidos. Sao
pessoas que apostam no setor e que atra-
vés do seu sucesso fazem a horticultura
nacional brilhar ainda mais.
Nesta edicdo de dois anos da Hortifruti
Brasil, eles contam um pouco de sua
histéria e mostram que é com dedica-
cao, forca de vontade e muito trabalho
gue se chega ao topo.

Entrevistador/Entrevistado (de cima para
baixo): Renata E. Gaiotto Sebastiani/Edson
Tadashi Nakahara; Marina L. Matthiesen/Edison
Magario; Joao Paulo B. Deleo e Daiana Braga/
Marcelo Balerini de Carvalho; Aline Barrozo
Ferro/Airton Benedito Feltran; Margarete
Boteon e Carolina Dalla Costa/Leon Van Parys
Naday; Cinthia A. Vicentini/Luiz Roberto
Maldonado Barcelos; Rafaela Cristina da Silva e
Renata B. Lacombe/ Lazaro Lauro de Andrade;
Aline Vitti/Koichi Kawabata; Isis N. Sardella/
Fabio Gomes e Gama.



Edson Tadashi Nakahara

Nome da Empresa:
Vale Verde Comércio de Frutas.

Producao:

Edson
Tadashi Nakahara é um
exemplo de pessoa que
gosta do que faz. Filho
de pequenos comercian-
tes e produtores de café
do interior do Parang,

O senhor

sempre demonstrou

Ramo de atividade:
Producao e distribuicao de frutas.

Cultiva atualmente no Vale do Sao
Francisco manga - principal produto
da empresa -, uva, goiaba, lim3o e
maracuja em uma area total de 80
ha. Além disso, monitora a producao
e a comercializacdo de 25
produtores em uma area de 180 ha.
Tempo de atividade : 17 anos.

ORGULHOIDE SER

PRODUIOR

organizacdo agricola, sua verdadeira
paixdo. Edson confessa que chega a fi-
car triste nos dias em que nao realiza
as visitas diarias ao campo. Para ele,
seu sucesso se deve primeiramente a
sua familia, principal-
mente a esposa e aos
filhos, pois se nado
existisse harmonia
entre eles, ndo seria
possivel administrar
bem uma empresa.

HF Brasil - Que
conselho o senhor
daria para aqueles
que desejam iniciar
um negocio e obter
sucesso?

Edson - Nio ter

amor pela terra. Sempre
atento a disposi¢cao das pessoas ao seu
redor, soube aproveitar suas oportuni-
dades e crescer na vida. Trabalhou em
Atibaia (SP), em Juazeiro (BA) e na ex-
tinta Cooperativa Agricola de Cotia (SP).
Comecou como Técnico Agricola da co-
operativa e chegou a Gerente Regional.
Ent3o, voltou para a regiao nordestina e
trabalhou por sete anos na Hortifruti
Vale Verde com a producdo e comer-
cializacdo do tomate e, posteriormen-
te, com a manga. Em 2002, comprou a
empresa que pertencia ao amigo e "mes-
tre" Jalio Suda e criou a Vale Verde Co-
mércio de Frutas. Além de administrar
a parte comercial da empresa, atua na

preguical Faco ques-
tao de frisar que empenho e transparén-
cia sdao essenciais para o progresso do
ser humano. Além disso, considero ex-
tremamente importante ter uma ajuda
inicial, um apoio, uma orientacdo, ja que
ninguém cresce sozinho. Entretanto, é
preciso ter forca e vontade para apren-
der e depois humildade para retribuir.

HF Brasil - Qual foi o melhor ano
para sua atividade?

Edson - A Vale Verde sempre pro-
curou atuar com seriedade e integrida-
de. Isso atraiu produtores e compra-
dores da regido e conseguimos passar
confianca a eles, ou seja, temos credibi-

lidade no setor. Portanto, classifico que
todos os anos foram positivos, ja que
nao "fechamos no vermelho" em nenhu-
ma situagao.

"Aprendi a ouvir
pessoas experientes, o
que mostra que nao é

necessario apanhar para
aprender”

HF Brasil - Qual é o segredo para se
manter tanto tempo na atividade?

Edson- E fundamental continuar com
o mesmo espirito e dedicagdo do inicio
das atividades. Alguns produtores,
quando comecam a ganhar dinheiro, se
iludem e acham que ja estdo ricos, pas-
sando a se dedicar menos ao trabalho.

HF Brasil - O melhor caminho para o
sucesso é a diversificacao ou a concen-
tracdo de esforcos em dreas onde ja se
tem conhecimento mais aprofundado?

Edson- Acredito que o caminho é a
diversificacao, porém, dentro da mes-
ma area de atividade.

HF Brasil - Que orientagées o senhor
daria para alguém que queira se tornar
mais competitivo no setor ?

Edson - £ necessario sempre estar em
busca de novas tecnologias, mantendo-
se informado sobre o mercado financei-
ro e ter sempre muita dedicacdo.

Os europeus que o

aguardem!

Koichi Kawabata

Nome da Empresa:
Sitio Kawabata.
Ramo de atividade:
Producao e exportacao de frutas.
Producao:

Atualmente, possui 40 alqueires
cultivados com uva, caqui, ameixa e
atemoia na cidade de Pilar do Sul (SP).
Trabalha com a exportacao de 12
produtos. Estima-se que seu faturamento
anual esteja ao redor de R$ 3 milhdes.

Tempo de atividade:
33 anos.

O senhor Koichi Kawabata é o dina-
mismo em pessoa. Filho de imigrantes ja-
poneses, esteve em contato direto com a
agricultura desde sua juventude, quando
seu pai produzia verduras e legumes.
Com 20 anos, Koichi assumiu a adminis-
tragcao da proprieda-
de. Durante os trés
primeiros anos em
que coordenou as
atividades da fami-
lia, Koichi apostou
no cultivo de feijao para levantar os re-
cursos necessarios para a implantacdo da
fruticultura. Desde entao, a producdo de
primeirissima qualidade tem garantido
destaque no mercado nacional e interna-

" Deixar de ser produtor é
a ultima coisa que penso
em fazer"

cional. A idéia de ingressar na exportacao
surgiu ha trés anos e, até o momento, o
volume enviado ao mercado externo vem
duplicando anualmente. Hoje, além da
uva, Koichi produz também outras frutas
e tem parceria com diversos produtores
das regioes Sul e Su-
deste e exporta 12 ti-
pos de mercadorias,
seja por via maritima
ou aérea (para as fru-
tas). E Koichi quem
controla as vendas e decide sobre as
mudancas do empreendimento. De olho
em novas possibilidades, Koichi também
abriu uma loja agropecuéria, onde reven-
de insumos e da assisténcia aos produto-
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Versatilidade. E esta a palavra-chave
na vida do tomaticultor Lazaro Lauro de
Andrade. Juntamente com a seus irmaos,
Lauro iniciou os trabalhos no campo atra-
vés da pecuaria, passou pelo cultivo do
algodao e hoje se dedica intensamente a
tomaticultura. Em menos de 3 décadas, a
familia Andrade triplicou o volume pro-
duzido. O curioso é que, no inicio, seus
familiares ndao tinham conhecimento so-
bre as técnicas utilizadas na producao do
horticola. Foi observando as atividades
dos tomaticultores nas terras arrendadas
pela familia que surgiu o interesse por essa

"E preciso estar
"ligado" 24 horas por dia
no que acontece
ao redor”

cultura. O tomate se tornou o carro-che-
fe das atividades de Lauro, mas seus ne-
gbcios continuam pautados pela diversi-
ficagdo. Ha 27 anos, ele também se dedi-
ca ao plantio de milho e mantém algumas
cabecas de gado. Além disso, ele lembra
que uma boa administracdo da proprie-
dade também é fundamental para a sus-
tentacdo e progresso dos negocios agri-
colas. E nesse ponto Lauro da umalicio e
tanto! Atua desde o planejamento do plan-
tio até a venda final do produto. Tem gran-
de envolvimento com os trabalhos reali-
zados na fazenda, controla toda a parte
de recursos humanos dos empregados e
fica "ligado" o dia todo no que acontece
na producgdo e no mercado.

HF Brasil - Como surgiu a idéia de ser
produtor de tomate?

Lauro - Minha familia ja atuava no ramo
agricola e uma parte das terras era arren-
dada para produtores de tomate. Foram
estes que nos incentivaram a iniciar a pro-

ducdo.

HF Brasil - Quan-
do foi que o investi-
mento comecou a
dar retorno?

Lauro - N3o de-
morou. Logo em
1979, ou seja, um
ano ap6s a implanta-
cdo do tomate, ja era
possivel contabilizar
lucros.

A FORCA EM FAMILIA

Lazaro Lauro de Andrade

Nome da Empresa:
Irmaos Andrade.
Ramo de Atividade:

Producao e comercializacao de
tomate.

Producao:
No inicio das atividades, eram

plantados 30 mil pés de tomates
e, hoje, Lauro cultiva aproxima-

damente 1 milhao de pés e mais
400 hectares com graos (milho e
soja) na cidade de Monte Mor

sumidor. Hoje em dia, as di-
ficuldades para se inserir no
mercado sdo maiores que
no passado. Nao se pode
negar que hoje o setor é
muito mais desenvolvido,

HF Brasil - Qual

foi o melhor ano (SP).

Tempo de atividade agricola:

mas, com a queda do po-
der de compra do brasilei-

para sua atividade? |27 anos.

ro, os gastos nas lavouras

Lauro - No caso
do tomate, o melhor ano foi 1996, quan-
do alcangamos uma boa produtividade
e melhor retorno financeiro. De modo ge-
ral, esse foi um ano bom para grande par-
te dos produtores da regido de Monte
Mor.

HF Brasil - Quais as principais dificul-
dades para se manter no ramo agricola?

Lauro - As dificuldades sao iniimeras.
Alguns exemplos sdo a forte pressdo tra-
balhista, o alto custo da producao e as
dificuldades geradas pela atual situacao
econdmica do pais, que refletem direta-
mente no menor poder aquisitivo do con-

nao podem ser repassados
ao consumidor, fazendo com que o dimi-
nua as margens do produtor.

HF Brasil - Existe um segredo para se
manter por tanto tempo na atividade?

Lauro - Considero que sdao necessari-
os alguns requisitos basicos. O principal
deles é a disponibilidade. E preciso estar
"ligado" 24 horas por dia no que aconte-
ce ao seu redor. Além disso, a seriedade
para encarar os problemas e as mudan-
cas que podem surgir no meio do cami-
nho também é fundamental, principal-
mente em relagdo aos desenvolvimentos
tecnologicos.

res locais. E seus projetos ndo param por
ai. Um deles é a abertura de uma repre-
sentacdo sua na Unido Européia.

HF Brasil - Quais foram as licoes que
o senhor teve como empresario agricola?

Kawabata - Aprendi que sem os pro-
dutores e, portanto, sem a agricultura, a
area comercial praticamente n3o existi-
ria. A agricultura é a base de todo o siste-
ma. Deixar de ser produtor é a Gltima coisa
que pensaria em fazer, mesmo em perio-
dos de crise.

HF Brasil - Quem ou o qué o favore-
ceu a crescer no negocio?

Kawabata - Foi vontade propria. Meu
pai era produtor de verduras e legumes
e quando ele adoeceu, eu tomei conta
de tudo. Precisava manter as atividades

da propriedade e garantir o sustento da
familia.

HF Brasil - O senhor acredita que o
melhor caminho para o sucesso é a diver-
sificacdo ou a concentracao de esforgos
em areas onde ja se tem conhecimento
mais aprofundado?

Kawabata - Diversificacdo. Hoje pos-
suo 40 alqueires com producdo de frutas
- ameixa, uva, caqui e atemoia -, trabalho
tanto no comércio interno como no ex-
terno. Tenho uma loja agropecuéria onde
revendo insumos e implementos
agropecuarios, além da parceria com va-
rios produtores em diversas regioes.

HF Brasil - Que orientacées o senhor
daria para alguém que queira se tornar

mais competitivo no setor?

Kawabata - Produza um artigo que seja
exportavel, de primeira linha. Somente
assim o produtor ganhara o mercado ex-
terno e também melhor preco no merca-
do interno. Além disso, é necessario tirar
os intermediarios da cadeia de comercia-
lizagdo para garantir maiores rendimen-
tos e investir no contato direto com o
comprador.

HF Brasil - Como empreendedor, o
que o senhor ainda quer realizar?

Kawabata - A implantagdo de um es-
critério central na Europa e, dentro de al-
guns anos, de um sistema de transporte
de carga refrigerada no mercado interno,
favorecendo o transporte das frutas para
distancias superiores a 1200 quilometros.
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Leon (direita) com o avo (esq.) que
veio da Furopa para fundar uma das
malores empresas citricolas brasilefras

" Leon Van Parys Naday

O engenheiro agronomo

_ | milhoes.
Leon Van Parys Naday admi-

Nome da Empresa:
Grupo Citrobrasil - Fazenda Sete do.
Lagoas Agricola S.A.

Ramo de atividade:

Producao e exportacao de citros.
Estima-se que em 2003 a
empresa tenha faturado
aproximadamente US$ 25

Uma sucessao que

deul certo!

em momentos de crise? E durante a valo-
rizagdo do produto?

Leon - A saida é diversificar as vendas.
No6s distribuimos a producao para a in-
dastria, mercado interno e exportagao.
Aumentamos ou diminuimos a oferta ano
a ano, conforme a
oportunidade e ne-
cessidade do merca-
Desta forma,
equilibramos, dentro
do possivel, a receita.
O que deve ficar cla-
ro é que quem faz o
preco é o mercado e,
as vezes, para justa-
mente se manter nele,

nistra um dos mais tradicionais grupos de
producao e comercializacio de laranja do
Brasil, o Grupo Citrobrasil. Fundada em
1939 pelo avo de Leon, o belga - que, ape-
sar da origem, se considerava brasileiro -
Edmond Van Parys, a empresa é hoje res-
ponsavel por 40% das exportacoes brasi-
leiras de citros, embarcando 35 mil tone-
ladas anuais da fruta. A familia é pioneira
na exportacdo de frutas e no processamen-
to de suco de laranja no pais. O senso de
vanguarda do grupo vai além da area co-
mercial. A Fazenda Sete Lagoas, no muni-
cipio de CONCHAL (SP), é referéncia na
area agrondmica e foi uma das primeiras a
utilizar irrigacdo em larga escala na fruti-
cultura e avangadas técnicas agrondmicas.

HF Brasil - Como sobreviver numa ati-
vidade tao ciclica economicamente como
a citricola? Quais as agées da empresa

temos de trocar, ou mesmo perder dentro
de limites aceitaveis, uma parcela dos lu-
cros. E impossivel vender para determina-
do mercado apenas quando ele da lucro.

HF Brasil - Quais suas perspectivas
para a citricultura frente ao comércio in-
ternacional protecionista, ao gigantismo
da China e a ameaca da morte sibita nos
pomares?

Leon - No que diz respeito a exporta-
¢ao, é muito dificil uma grande mudanca
nas politicas de subsidios, mas ndo vamos
ficar parados nos lamentando e apontando
para os culpados de nossas dificuldades.
Tenho certeza de que trabalhando correta-
mente vamos nos manter no mercado.

HF Brasil - O setor tem hoje uma poli-
tica exportadora? Na sua opinidao, qual
seria a postura governamental e do setor

privado para incrementar as exportagées
citricolas (suco e fruta fresca) e ao mes-
mo tempo nao perder em receita?

Leon - Quanto ao governo, vou usar
uma frase que ja escutei varias vezes: "ndo
atrapalhando, ja esta ajudando". As aju-
das que temos tido do governo tém sido
pessoais, alguns funcionarios federais.
Quanto ao setor privado, temos que con-
tinuar nos aperfeicoando em todos os ni-
veis para poder, ao menos, manter viavel
os varios ramos do mercado.

"Quem faz o preco é o
mercado e, as vezes,
para justamente se
manter nele, temos de
trocar , ou mesmo
perder dentro de limites
aceitaveis, uma parcela
dos lucros”

HF Brasil - Qual é o segredo para per-
manecer por tanto tempo no mercado?

Leon - No que diz respeito as expor-
tacoes, o segredo é a confianca e a trans-
paréncia que passamos aos nossos cli-
entes internacionais desde o inicio. No
ramo citricultor, o segredo é a base, a
escolha do lugar certo e da muda certa,
alids, todas nossas arvores sao produzi-
das por nés. Além disso, é vital dar e
manter boas condic¢oes de trabalho para
os funcionarios, pois sdo eles que tocam
a empresa no dia-a-dia.

Trabalho e qualidade. E o segredo do sucesso!

Edison Magario

Nome da Empresa:
Magario Comércio de
Frutas Ltda.

Ramo de Atividade:
Producao e comércio atacadista de
banana.

Producao:
Cultiva atualmente 600 ha de banana.

Estima que o namero de pés plantados
neste ano esteja entre 800 mil e 1
milhao. No inicio das atividades, possuia
apenas 180 mil pés.

Tempo de Atividade:
32 anos.

Hoje, Edison Magario, juntamente com
seus dois irmaos, sao responsaveis pela
manutencdo da tradicional empresa que
surgiu ha 50 anos. Seu pai iniciou o plan-
tio de fruta em 1947,
com uma area de 47
alqueires no Vale do
Ribeira. Edison, em
1992, assumiu a ad-
ministracao geral da
empresa e de todo o
processo produtivo
da fruta, exigindo o padrao de "Qualidade
Magario". Esse padrao é mantido até as
gondolas dos supermercados. Acreditan-
do que "atender bem é sempre importan-

"Nasci, me criei e devo
morrer no bananal. Eu
gosto do que faco. Tudo
que eu tenho e consegui
foi através da banana"

te", também é ele quem monitora as ven-
das e verifica o atendimento aos clientes.
Todo esse trabalho rendeu a Edison, em
2002, o Prémio Quality Brasil, que objeti-
va premiar a gestao
de empresas que se
destacam no merca-
do brasileiro. Apesar
de todo esse reco-
nhecimento, ele nao
péra e aposta no cres-
cimento da area plan-
tada em Janadba (MG) - onde as lavouras
possuem tecnologia de ponta, como irri-
gacao e cabos aéreos - e no potencial bra-
sileiro de exportacdo da banana.
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Feriado e lenda!

Criado no meio rural, Airton Benedi-
to Feltran é um homem apaixonado pelo
campo e se dedica intensamente a pro-
ducdo e a sua empresa. A familia Feltran
cultiva cebolas, além de outros produ-
tos horticolas, ha mais de 60 anos. Foi
com o falecimento de seu pai que Air-
ton assumiu as responsabilidades da
lavoura. Ele lembra que o inicio nao foi
facil sem o apoio do pai e o capital limi-
tado. Airton ndo se deixou abater pelas
dificuldades iniciais e enfrentou as ad-
versidades da cultura, dedicando-se in-
tensamente a producdo. Para Airton,

"Procuro sempre trabalhar
corretamente, de olho na
produtividade e na qualidade
do produto”

feriado é lenda e ele s6 para no Natal,
no Ano-Novo e na Sexta-feira Santa e
mesmo assim continua atento a qual-
quer sinal de mudanca na lavoura. Toda
essa dedicacdo é para garantir a produ-
tividade das rocas, a qualidade do pro-
duto ofertado ao mercado e a satisfa-
¢ao da clientela conquistada com tanto
esforco. Segundo Airton, a inadimplén-
cia é um dos grandes vilGes da ativida-
de agricola e para se esquivar dela é
preciso conhecer bem o cliente e ter ho-
nestidade no que faz. Durante anos, Air-
ton viajou pelo Brasil fazendo contatos
e aprendendo sobre o mercado. Hoje
possui uma clientela ampla e fiel. Para

ele, o segredo do sucesso é a propagan-
da do seu produto e nada melhor que
uma cebola bonita para vender bem.

HF Brasil - Que conselho o senhor
daria para quem de-
seja iniciar um nego-
cio e obter sucesso?

Feltran - Aconse-
lho muito cuidado,
pois o setor enfrenta

Nome da Empresa:

Transcomércio Feltran - Exporta-
¢ao e Importacao Ltda.
Ramo de Atividade:

sérios problemas
com inadimpléncia.
E preciso conhecer
bem o cliente e tra-

beterraba, tomate.

Producao e comercializacao de
cebola, pimentao, repolho,

Tempo de Atividade:

35 anos.
Area de producio:

balhar com honesti-
dade, além de um
bom capital para
iniciar a producéo.

Comecou com 5 hectares e hoje
possui 250 hectares.

Airton Benedito Feltran

mos tecnolbgicos. Antiga-
mente, a plantacdo era
mais rdstica, exigia mao-
de-obra para carpinagem,
irrigacao... Hoje se traba-
lha com herbicidas, pivd

HF Brasil - Que ano o senhor consi-
dera o melhor para a cebolicultura?

Feltran - O melhor ano foi 1985. Nes-
sa época, uma saca de cebola valia o
mesmo que um salario minimo. Foi um
ano em que o Nordeste ndo produziu
cebolas e a oferta nacional se baseava
nas safras paulistas.

HF Brasil - Quando foi que seu in-
vestimento comecou a dar retorno?

Feltran - A empresa cresceu nos alti-
mos quatro anos.

HF Brasil - Os métodos de produgao
mudaram muito desde o inicio das suas
atividades?

Feltran - Sim, esta mais facil em ter-

central etc.

HF Brasil - Como o senhor vé a agri-
cultura hoje em dia?

Feltran - Acho que hoje a agricultura
esta perigosa. Os custos com insumos
subiram muito e em todos os setores os
precos ao produtor estdo baixos.

HF Brasil - O senhor acredita que o
melhor caminho para o sucesso é a di-
versificacdo ou a concentracdo de es-
forcos em uma dnica area?

Feltran - Hoje em dia deve haver di-
versificacdo. E muito arriscado apostar
em uma soO cultura, ainda mais com a
atual situacdo econdémica do pais em
que a producdo esta dando prejuizo
para muita gente.

HF Brasil - Qual é o segredo para se
manter tanto tempo na atividade?

Magario - Acho que é porque eu nas-
ci, me criei e devo morrer no bananal.
Eu gosto do que faco. Tudo que eu te-
nho e consegui foi através da banana.

HF Brasil - No caso da bananicultura,
sabemos que o inicio das atividades nao
foi facil. Quais foram as maiores difi-
culdades enfrentadas nos primeiros
anos?

Magario - No inicio, o transporte da
producao era feito a cavalo até o rio
Ribeira, onde seguia de barco até Juquia
(SP). De |4, a banana era transportada
de trem para Santos, seguindo de navio
para Buenos Aires ou de trem para Sao

Paulo. Outro grande desafio que enfren-
tei foi administrar e fazer crescer nosso
deposito de banana em S3o Paulo. Aju-
dei a descarregar muita carga para con-
vencer alguns compradores a conhecer
nosso produto e formar uma clientela.

HF Brasil - Qual foi o melhor ano
para sua atividade?

Magario - Nosso melhor ano foi
1975, quando ocorreu uma forte geada
no Vale do Ribeira, mas nossa area nao
foi afetada. Com isso, conseguimos ven-
der a fruta a precos excelentes.

HF Brasil - Que orientacées o senhor
daria para alguém que queira se tornar
mais competitivo no setor?

Magario - O produtor deve procurar
terras de qualidade, de facil acesso e
que facilite a distribuicao da producao;
executar o plantio de mudas
laboratoriais e produzir com o maximo
de qualidade possivel.

HF Brasil - Em algum momento o se-
nhor se dedicou a uma outra atividade
agricola além da bananicultura?

Magario - Eu nunca sai da bana-
nicultura, praticamente nasci no bana-
nal. Entretanto, ha oito anos cheguei a
plantar alguns hectares de milho, mas
desisti. Também venho produzindo gado
ha 10 anos e estou muito contente com
os resultados que tenho obtido com a
pecuaria.
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cia ou reducdo dos precos -, ndo nos per-
mite pagar juros. Ja passei por isso e apren-
di a licdo, o crescimento sustentado por
altos financiamentos bancarios é um cres-
cimento falso e perigoso. Hoje sou finan-
ciado por meus clientes no exterior, que
sempre adiantam 20% do total a ser ex-
portado em cada safra.

Luiz Roberto Maldonado

Barcelos
Empresa:

De familia portuguesa,
antes da fruticultura, Luiz
Roberto Maldonado atuava
como advogado em Sao
Paulo. Formado em direito

2003.

Agricola Famosa Ltda.

Ramo de atividade:

Producao e exportacao de
melGes e melancia.Estima-se que
seu faturamento anual esteja ao
redor de US$ 8 milhGes em

Tempo de atividade:

HFBrasil: Que
orientacées o senhor
daria para alguém
que queira se tornar
mais competitivo no
setor?

Luiz Roberto -
Acho que o gargalo
do agronegocio esta
na comercializagdo.

pela Universidade de S3ao |13 anos.

A qualidade esta

Paulo, ele exerceu a profis-

sdo durante 8 anos, mas sua decepcio
com o judiciario brasileiro o levou a acei-
tar o convite de uma trading de frutas em
1991. Em 1996, migrou para a regiao Nor-
deste, onde iniciou
seu proprio cultivo de
meldo e melancia.
Apesar de sua forma-
¢do académica nao
ter nenhuma ligacao
com a atividade, Luiz

contato com o cam-
po. Logo que chegou
ao Brasil, sua familia se instalou na cida-
de de Barretos (SP) e iniciou o cultivo de
café, laranja e cana-de-actcar. Além dis-
so, seu pai se dedicava a producdo e a
exportacdo de produtos agricolas. Ha 13
anos investindo nesse mercado, Luiz
Roberto é hoje referéncia entre os expor-
tadores da regiao e merece destaque pela
qualidade diferenciada de seus produtos.
Segundo ele, um planejamento estratégi-
co correto e um baixo endividamento ban-
cério sdo essenciais para uma boa admi-
nistracao do negdcio.

HFBrasil: Quais foram a licées que o
senhor teve como empresario agricola?

Luiz Roberto - Que n3o devemos es-
perar ajuda governamental, nem tomar
muito financiamento bancario. Normal-
mente, o empresario agricola que possui
uma propriedade rural disponivel para dar
como garantia bancaria tem uma grande
tendéncia a se endividar para exercer sua
atividade. A partir dai ele passa a traba-
lhar para o banco. Nossa atividade, de
alto risco - fatores climaticos, inadimplén-

"Muitos criticam que o
governo pouco faz pela
agricultura, mas eu acho

que nas dificuldades é
Roberto sempre teve QUE OS empresarios brasi-
leiros sao mais criativos"

bem nivelada entre
os produtores. Muitas vezes, um bom re-
lacionamento comercial vale mais do que
uma boa fruta, embora sem uma boa fru-
ta também n3o se chega a um bom relaci-
onamento comerci-
al. Nosso caso, que
trabalhamos exclusi-
vamente com o mer-
cado externo, para
se ter um bom rela-
cionamento é preci-
so dominar muito
bem alingua inglesa,
para garantir a boa
comunicagdo. Por isso, eu aconselho ao
iniciante que pretende fazer negdcios ex-
ternos aprender a falar bem inglés e fazer

Diga nao aos juros!

diretamente suas vendas. Nao aconselho
a utilizacdo de intermediéarios.

HFBrasil: Qual foi o melhor ano para
sua atividade?

Luiz Roberto - O melhor ano de nossa
atividade foi 2002, quando a cotac¢do do
dolar saiu de R$ 2,40 e foi para R$ 3,70
em julho e agosto, justamente quando
estivamos comecando nossas exporta-
¢bes daquela safra. Com isso, nossa re-
ceita em reais aumentou em 50% e boa
parte dos nossos insumos como adubos,
sementes e defensivos, que s3o lastrea-
dos em doélares, ja haviam sido compra-
dos na cotacdo mais baixa. Isso s6 foi
possivel porque nossa producdo é total-
mente voltada para a exportacdo.

HFBrasil: Qual é o segredo para se
manter tanto tempo na atividade?

Luiz Roberto - O segredo de toda ati-
vidade esta no planejamento estratégico
que significa 70% de chance de se obter
o resultado desejado; o restante estd no
cuidado em se administrar a atividade
para que o planejamento seja executado.
E necessario também muita informacdo
sobre todo o processo que envolve a ati-
vidade desde a producdo até a comercia-
lizacao final, incluindo logistica de trans-
porte e seus clientes no exterior. Por isso,
entendo que o papel do empresario agri-
cola é se dedicar ao maximo, antes de
cada safra, a esse planejamento. Depois é
responsabilidade de sua equipe implan-
tar e executar o planejado, cabendo ao
empresario apenas o papel de fiscalizar.

Seguindo os passos de seus familia-
res, Fabio Gomes e Gama graduou-se
em Engenharia Agronomica pela Univer-
sidade Federal de Vigosa, em 1970, e
aplicou seu vasto conhecimento no se-
tor. Hoje, Fabio é s6cio-conselheiro do
empreendimento da sua familia. Em seu
ponto de vista, para se tornar competiti-
vo no setor agricola, o produtor deve
adotar essas novas
tecnologias, utilizar
recursos com juros
viaveis e permane-
cer sempre atento
ao mercado, fazen-
do pesquisas cotidianas. Além de acom-
panhar as atividades da fazenda apos-
tando sempre na evolucdo, Fabio tam-
bém atua ha 10 anos como fiscal no Mi-
nistério da Agricultura e acredita que o
grande problema enfrentado pelo pro-

"Acima de tudo é preciso
perseveranca. Acreditar
no seu investimento."

dutor hortifruticola é a falta de garantia
de preco minimo, o que, em muitos mo-
mentos, acarreta um baixo retorno finan-
ceiro para o produtor.

HFBrasil - Qual é o segredo para se
manter tanto tempo na atividade?

Fabio - Acima de tudo é preciso per-
severancga. Acreditar no seu investimen-
to. Fora isso, deve-se aproveitar as facili-
dades oferecidas
pelas tecnologias
desenvolvidas para
0 homem do campo.

HFBrasil - Que
conselho o senhor daria para quem quer
iniciar um negocio e obter sucesso?

Fabio - Para obter sucesso no setor
agricola é necessario utilizar a tecnolo-
gia moderna de forma viavel e se man-
ter atualizado em relacdo ao mercado.
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Nasce um mdustrral

O Eng. Agr. Marcelo Balerini de Car-
valho é reconhecido como um dos mais
importantes e respeitados profissionais da
bataticultura nacional. Neto de agricul-
tores, ele lembra que em 1940 seu avd ja
cultivava a batata em Minas Gerais, inspi-
rando a familia a se manter no ramo. En-
tretanto, a capacidade administrativa e
comercial de Marcelo também foi decisi-
va para o crescimento da empresa, que
priorizou investimentos em tecnologia e
a formacdo de uma boa equipe. Diante
da atual dimensdo da empresa, o papel
de Marcelo nas operacoes de campo foi
sensivelmente reduzido e, hoje, ele se
dedica mais a administracao do empre-

"Um produtor que nao é
empresario esta fadado
ao insucesso.”

endimento. A alternativa encontrada por
Marcelo para enfrentar a atual crise do
setor bataticultor foi apostar na criacao
de uma agroindustria de batata pré-frita
congelada. Para este investimento, Mar-
celo conta com dois socios que preten-
dem produzir batata pré-frita-congelada
para grandes redes de fast food e ataca-
distas e até criar uma marca prépria des-
tinada a supermercados. Além disso, a
batata que ndo atingir os padrbes exigi-
dos para fritura sera processada sob a for-
ma de flocos para a inddstria de alimen-
tos.

HFBrasil - Como surgiu a idéia de im-
plantacao da inddstria de batata pré-frita
congelada?

Marcelo - A idéia surgiu com as difi-
culdades do atual cenéario bataticultor.
Das cerca de 2,5 milhoes de toneladas
produzidas anualmente, somente 200 mil
sdo processadas e
importam-se aproxi-
madamente 100 mil
toneladas de batata
pré-frita congelada.
Assim, pode-se ob-
servar que este € um
importante mercado
a ser explorado no
Brasil. Ha oito anos,
houve tentativas iso-
ladas para a implan-
tacdo desse tipo de

de Carvalho
Nome da Empresa:

Ramo de Atividade:

a construgao de uma
agroindastria.

Tempo de Atividade:
35 anos.

Montesa Agropecuaria.

Producao e comercializacao de
batatas. No meio deste ano,

esta prevista o inicio das obras
do seu novo empreendimento:

Marcelo Balerini

35 a 40 mil toneladas anu-
ais de batata.

HFBrasil - Fale um pou-
co sobre a sua estratégia em

inddstria, mas naquela época ainda nao
valia a pena. Hoje, varios fatores como
taxa de cambio viabilizaram tal inddstria.

HFBrasil - Em que regido deve ser ins-
talada a inddastria? Quais os motivos que
o levou a optar por esta regiao?

Marcelo - A indGstria deve ser instala-
da em Patrocinio/MG e sua escolha se
deve a questdo logistica, uma vez que
fica num dos mais importantes e
tecnificados polos produtores de batata
do Brasil, o Alto do Paranaiba-MG. Além
disso, houve um grande incentivo da pre-
feitura da cidade para que a inddstria fos-
se instalada la. Esperamos processar de

tempos de crise e também em periodos
de grande valorizagao do produto.

Marcelo - Para enfrentar crises, acre-
dito que a melhor saida seja diversificar
a producdo. No meu caso, a batata é o
carro chefe das atividades, mas também
invisto em outros produtos. Mesmo no
caso da batata, procuro a diversifica-
¢ao, apostando inclusive na producao
do mini-tubérculo. Ja& em periodos de
grande valorizacdo, é importante nao
ser ambicioso, tendo em vista que o se-
tor tem grande problema de liquidez
nas vendas. Mesmo quem tem uma mar-
gem de lucro baixa, também ganha mais
em periodos bons.

Conhecimento & Tecnologia

HF Brasil - Como o senhor vé a agri-
cultura atual?

Fabio - A agricultura hoje em dia esta
muito melhor do que em anos anteriores
e com tendéncia de melhorar ainda mais.
O Brasil possui muitos poélos com alta
capacidade produtiva como os estados
da Bahia e do Espirito Santo, que s3o
dois grandes centros de fruticultura.

HF Brasil - O senhor acredita que o
melhor caminho para o sucesso é a di-
versificacdo ou a concentracao de es-
forcos em areas onde ja se tem conheci-
mento aprofundado?

Fabio - Para se ter sucesso no ramo
agricola, o segredo é a concentracao de
esforcos nas areas de conhecimento, mas
nao se pode deixar de lado a diversifica-
¢ao, claro que com muita cautela no mo-

mento de expandir areas de investimento.

HF Brasil - Qual foi o melhor ano para
a sua atividade?

Fabio - O melhor ano devera ser
2004, pois tende a ser um ano bastante
competitivo e conseqlientemente de pro-
dutos de boa qualidade. Ja 2003, sem
davida, foi o pior ano para o setor.

HF Brasil - O senhor chegou a tra-
balhar em outras areas além da agri-
cultura?

Fabio - Nao. A agricultura foi sem-
pre meu ramo de trabalho. E uma coisa
de origem, ja que minha familia esta no
ramo h& mais de 60 anos. Enfrentamos
os altos e baixos da agricultura brasilei-
ra e nos mantemos no mercado com su-
cesso até hoje.

Gama

Nome da Empresa:

Fazenda Colorado Agropecuaria Ltda.
Ramo de atividade:

Além da producao de cacau, café,
mamao, coco e gado, Fabio também
atua como fiscal do Ministério da
Agricultura. Acredita-se que o
rendimento anual bruto da empresa
seja superior a R$ 1 milhdao de reais
por ano.
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