
“ESTAMOS PRESENTES EM 
180 MERCADOS EM TODO O 
MUNDO, NÃO APENAS COM 

PLANTAS DE PRODUÇÃO, MAS 
COM CENTROS DE P&D”

 www.agriworld-revista.com

FEIRAS
Agrishow 2019
Acontece num grande momento de expectativas do 
agronegócio brasileiro

Em uma extensa entrevista o 
novo CEO da CNH Industrial, 
Hubertus Mühlhäuser nos dá 
sua opinião particular sobre 

o mercado mundial.

E N T R E V I S TA

HUBERTUS MÜHLHÄUSER 
CEO da CNH Industrial







AGRIWORLD4

SUMARIO
Numero 36    ANO 10   2019

Editorial
O acidente acontece quando a prevenção 
falha!!!!

5

Entrevista
Hubertus Mühlhäuser, CEO da 
CNH Industrial

20

A Tecnologia Agrícola
Questão de detalhe: as embreagens no 
trator e seu cálculo, uma marcha de 
qualidade

72

Feiras
Agrishow 201948

A Tecnologia Agrícola
Edição comemorativa de colhedora de 
cana da Case IH tem assinatura de John 
Pearce, australiano que trouxe ao Brasil a 
tecnologia Austoft

34

A Tecnologia Agrícola
A economia circular na agricultura 40

Entrevista
Rafael Miotto, Vice-presidente para a 
América Latina da New Holland Agriculture

30

Entrevista
JC Kim, Presidente da LS Mtron Brasil44

Entrevista
Lucia Salmaso, CEO da BKT Europa66

Entrevista
Jak Torretta Jr., Diretor Geral de Operações 
da Mahindra do Brasil

58
Feiras
Expodireto 201962

Mercado80

Na minha opinião
A tecelagem da Penélope7
Notícias Brasil

milhões em Letras Financeiras

quarto ano consecutivo, como o maior 
repassador de recursos do Programa 
BNDES-Moderfrota

para aumento da produtividade no 
campo

8

Notícias Globais

oitavo ano

18

78
Equipamento fl orestal da John Deere 
produzido no Brasil possui alto 
desempenho produtivo

W O R L D

Husqvarna cresce acima de 20% no Brasil 
em 2018



AGRIWORLD 5

E D I T O R I A L

Prof. Dr. Leonardo de Almeida Monteiro
Professor de Mecanização Agrícola da Universidade Federal 
do Ceará e Coordenador do Laboratório de Investigação de 
Acidentes com Máquinas Agrícolas.
leonardo.monteiro@hb-ediciones.com

O ACIDENTE ACONTECE QUANDO A 
PREVENÇÃO FALHA!!!!
A agricultura é responsável pela maior parte do PIB brasileiro, levando em consideração o pequeno, 
médio e grande agricultor. Milhões de brasileiros retiram seu sustento dessa atividade, seja o 
proprietário ou o funcionário, todavia normas de segurança e prevenção de acidentes ainda são 
negligenciadas aumentando o risco de ocorrência do mesmo.

O risco que o trabalhador rural está exposto e o custo que ele pode gerar por estar afastado são 
imensuráveis. A redução do tempo ou o ‘ganho’ na produtividade que ele venha a ganhar por diminuir 
sua atenção e trabalhar perigosamente é irrisório. No Brasil, a cada dia, ocorrem vários casos de 
acidentes no campo onde o trabalhador poderá amputar pés, pernas, mãos e/ou braços, isso quando 
não perde a própria vida. Esse trabalhador, por um descuido, irá fi car marcado pelo resto da vida, 
muitas vezes sem poder exercer seu ofi cio sustentar a sua família com suor do seu trabalho.

Podemos reduzir muito, até mesmo evitar, os acidentes na operação com tratores adotando 
atitudes simples como ler o manual do operador, conhecer e identifi car os riscos que os adesivos 
de segurança apontam no trator, usar o cinto de segurança quando o trator tiver Estrutura de 
Proteção ao Capotamento (EPC), não dar carona, não realizar improvisações e desligar a Tomada de 
Potência toda vez que não estiver usando ou mesmo quando tiver que se aproximar da TDP, mesmo 
ele possuindo a capa de proteção do eixo cardã. Essas são algumas formas básicas de evitar a 
ocorrência de acidentes.

As regras de segurança em relação a operação de equipamentos agrícolas são um pouco diferentes, 
porém não menos importantes. Algumas delas podemos mencionar: (1) trafegar com carretas além 
da sua capacidade de carga em aclive ou eclives pode fazer com que o trator se desgoverne; (2) 
quando acionar o marcador de linhas da semeadora verifi car senão ha ninguém nas proximidades 
que possa ser atingnido; (3) sempre baixar ao solo equipamentos acoplados  no sitema de 3 pontos 
quando o trator estiver parado e desligado; (4) buzinar 3 vezes para chamar a atenção de pessoas 
presentes no local, além de outras regras que reduzem a probabilidade de ocorrência de acidentes.

Seguindo essas normas básicas de prevenção, o risco de ocorrência de acidentes cai drasticamente, 
logo teremos um ótimo ambiente de trabalho e garantimos a segurança e o bem-estar do trabalhador 
rural. 

PARE, PENSE E REFLITA, com muito pouco podemos mudar essa realidade.

Um fraterno abraço a todos.
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A TECELAGEM DA PENÉLOPE
A vida a partir de certos anos parece ter ainda mais velocidade, e os dias se entrelaçam de tal 
maneira que as semanas passam rapidamente, meses são segundos e os anos voam sem 
que a gente sinta. Um dia, quando você acorda, percebe que sua vida já está naquele ponto 
inexorável sem retorno.

10 anos atrás a Agriworld foi lançada, em um momento em que a Europa estava em uma grave 
crise econômica da qual ainda persistem os últimos resquícios, mesmo que em minha opinião 
esta crise esteja se sentido “confortável” e não apresente sinais de que queira ir embora.

14 anos atrás eu conheci o agora CEO da CNH Industrial, Hubertus Muelhauser juntamente 
com um executivo brasileiro que não está mais no setor: Fábio Piltcher. No início desta revista 
Fábio me ajudou muito na compreensão do mercado brasileiro resistente, e com ele ainda 
mantenho contato. O mesmo contato mantive com Muelhauser, e isto me permitiu realizar 
esta entrevista exclusiva em que ele nos dá a sua opinião particular, não só sobre o seu grupo, 
mas também sobre a dinâmica dos mercados mundiais. A vida é um carrossel e neste setor 
“tão pequeno”, apesar de seu tamanho, estamos todos “condenados” a nos encontrarmos em 
algum momento de nossas vidas.

Ter um pé em dois continentes, permite-me desfrutar de algumas medidas que nem sempre 
são fáceis, assim como as relações acumuladas ao longo dos meus mais de 50 anos de vida 
profi ssional neste setor; tudo para ter a melhor informação, por isso muitas vezes “valho mais 
pelo que silêncio do que pelo que escrevo”, pois este sempre foi meu lema.

O Trator do Ano Brasil este ano celebra o seu 4º aniversário, um prêmio que desde o início 
teve o apoio de uma empresa, que apoia o Trator do Ano, o Trator de Espanha e o Machine of 
The Year Brazil, prêmios realizados de forma profi ssional e totalmente independente, e que ao 
longo dos anos foi adaptado em cada país a novos critérios para ter maior objetividade, clareza 
e transparência.

Conseguir isso sem sombra de dúvidas não foi fácil, e como sempre na vida, tudo isso foi 
conseguido com pessoas que em cada momento deram o melhor de si para levar tudo adiante. 
Como o cantor Juanes diz: “La vida es un ratico”, mas quando compartilhada com essas 
pessoas maravilhosas como tenho feito no Brasil, eu não me importo em, como Penélope, 
fazer e desfazer a tarefa tecida se ao fi nal Ulisses retorna são e salvo para Ítaca.

 N A  M I N H A  O P I N I Ã O

Julián Mendieta
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NOTÍCIAS

A BANCO CNH INDUSTRIAL 
Capta R$ 300 milhões em Letras Financeiras
O Banco CNH Industrial concluiu, neste mês, a sua segunda 
Emissão de Letras Financeiras no valor de R$300 milhões 
e prazo de 24 meses, por meio de uma oferta pública com 
esforços restritos. A demanda pelo papel foi expressiva e atingiu 
mais de R$1,4 bilhão, um volume de 4,8 vezes o tamanho da 
operação.  A forte procura permitiu que o banco reduzisse a taxa 
sugerida de 106,5% do CDI para 103,9%. Os bancos Santander 
e o Itaú BBA foram os coordenadores da emissão.
De acordo com o Gerente de Tesouraria da instituição, Gustavo 
Ribeiro Bakai, a emissão de Letras Financeiras é parte de uma 
nova estratégia de funding do Banco CNH Industrial. “O banco 
vem buscando aumentar a diversificação de suas fontes de 
captação e a emissão pública é um passo importante neste 
sentido. Para que esta estratégia seja bem sucedida, estamos 
buscando uma aproximação maior com o mercado financeiro 
com várias ações, como por exemplo, nosso primeiro Investors 
Day, o desenvolvimento do nosso primeiro relatório anual e 
outras ações que facilitam o entendimento do investidor com 
relação ao papel do banco e seus números”. 
O CFO do Banco, Elias Mendes reforça que a estratégia de 
captação fortalece a competitividade do banco “Isto permite 
continuarmos a oferecer soluções financeiras para todas marcas 
e produtos da CNH Industrial no Brasil, além de nos tornarmos 
cada vez mais efetivos e manter a rentabilidade da nossa 
operação”, declara.
O Banco CNH Industrial é uma das maiores instituições 
financeiras de montadoras do Brasil, atua há 20 anos financiando 
os segmentos agrícola, de construção, transportes e geração de 
energia. No Brasil, a instituição está presente em mais de 470 
pontos de vendas dos mais de 150 concessionários das marcas 
CNH Industrial – New Holland, New Holland Construction, Case 
IH, CASE Construction Equipment, FPT Industrial, IVECO e 
IVECO BUS.

A GSI 
Participa da 
Tecnoshow Comigo 
2019 
A GSI Brasil e a Alvo Agrícola, 
representação para a região, 
estiveram presentes na 
Tecnoshow Comigo 2019, que 
aconteceu entre os dias 8 e 12 
de abril, em Rio Verde, Goiás. 
Considerada a grande feira 
de tecnologia rural do Centro 
Oeste brasileiro, o evento 
foi mais um espaço para 
apresentar suas novidades. 
Para o segmento de proteína 
animal, além da linha completa 
de equipamentos para 
avicultura e suinocultura, 
a marca GSI Agromarau 
atraiu os produtores com a 
plataforma Edge, um conceito 
revolucionário para a gestão 
de equipamentos a distância, 
com funcionalidades que 
utilizam as informações 
obtidas na operação para fazer 
o gerenciamento inteligente 
da produção em tempo real. O 
produtor pôde conferir ainda 
o Exaustor Butterfly 58” , 
recentemente lançado, que 
oferece elevada estabilidade 
com mínima obstrução 
do fluxo de ar, permitindo 
a redução do número de 
exautores instalados e 
contribuindo na redução do 
consumo de energia. Outro 
destaque foi o Aquecedor 
Radiante ACS, uma campânula 
que fornece uma fonte de 
calor constante, limpa e 
eficiente no consumo de 
combustível. 
www.gsibrasil.ind.br
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BANCO JOHN DEERE É RECONHECIDO, PELO QUARTO ANO 
CONSECUTIVO, COMO O MAIOR REPASSADOR DE RECURSOS DO 
PROGRAMA BNDES-MODERFROTA
Pelo quarto ano consecutivo, o Banco John Deere lidera o ranking de desembolsos do Programa 
BNDES (Banco Nacional de Desenvolvimento Econômico e Social) – Moderfrota para concessão 
de crédito à aquisição de máquinas e equipamentos agrícolas. A placa de reconhecimento foi 
entregue dia 12 de março por Tiago Peroba, chefe do Departamento de Clientes e RI do BNDES, 
para Sergio Moreira, diretor comercial do Banco John Deere, durante uma cerimônia no estande da 
companhia na Expodireto Cotrijal, em Não-Me-Toque, Rio Grande do Sul.
“Estamos muito honrados com mais esse reconhecimento, que comprova a consistência do 
nosso compromisso com a distribuição de recursos para os produtores rurais. Entendemos as 
particularidades de nossos clientes e, por isso, somos o melhor parceiro quando ele precisa de 
crédito para renovar ou ampliar sua frota e ter acesso às mais modernas tecnologias”, afirma Sergio 
Moreira. “Estas conquistas somente se tornam possível para um banco com nome, a força de uma 
marca e grandes parceiros, como nossos clientes, concessionários e distribuidores”, finaliza o diretor.
O Banco John Deere trabalha com a linhas Moderfrota, Pronaf (Programa Nacional de 
Fortalecimento da Agricultura Familiar), Pronamp (Programa Nacional de Apoio ao Médio Produtor 
Rural) e Finame (Financiamento de Máquinas e Equipamentos), além de recursos próprios em 
dólares e reais. No Brasil, movimenta uma carteira superior a R$ 7 bilhões, sempre com foco nos 
interesses e necessidades de seus clientes.
www.JohnDeere.com.br
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NOTÍCIAS

A AGCO
Apresenta soluções inovadoras para aumento da produtividade no 
campo
A AGCO, fabricante e distribuidora 
mundial de equipamentos agrícolas, 
anuncia o lançamento do pacote de 
soluções agronômicas Farm Solutions. 
Trata-se de uma série de serviços de 
agricultura de precisão, desenvolvidos 
pela própria AGCO e por empresas 
parceiras especializadas. O Farm 
Solutions se une ao portfólio de 
soluções para agricultura de precisão 
embarcadas nas máquinas das marcas 
Massey Ferguson e Valtra. O lançamento oficial marca o início da parceria entre a AGCO e as 
empresas Tecgraf e Inceres.
“Nossas soluções são focadas nas necessidades dos nossos clientes. Nós, juntamente 
com nossos parceiros, estudamos maneiras de oferecer serviços agronômicos para ajudar 
os agricultores a lidarem com seus desafios. Devido às capacidades da nossa rede de 
concessionárias, presente nas regiões agrícolas mais importantes do Brasil e da América do Sul, 
o Farm Solutions estará disponível para todos”, explica Niumar Aurélio, supervisor de marketing da 
Fuse® América do Sul.
Seguindo o modelo de parceria aberta da Fuse, a AGCO buscou  parceiros importantes que trazem 
conhecimento e experiência para fornecer soluções que ajudarão os agricultores a melhorar 
o rendimento e a utilização de recursos. Os dois parceiros iniciais são a Tecgrag e a InCeres. 
Essas empresas oferecem soluções de controle de tráfego de máquinas e de gerenciamento da 
fertilidade do solo. Novos parceiros e soluções serão adicionados ao portfólio da Farm Solutions no 
futuro.
A plataforma InCeres, coleta dados e analisa toda a área de cultivo, para fornecer um conjunto de 
ferramentas especializadas para manejo agrícola de acordo com o conceito da agricultura digital. 
A solução fornece uma melhor compreensão da fertilidade do solo, permitindo que os clientes 
monitorem facilmente suas culturas para aumentarem o rendimento e a lucratividade. A plataforma 
InCeres processou mais de 6 milhões de hectares desde a sua criação. A parceria entre AGCO 
e InCeres cria uma integração mais inteligente entre os setores de máquinas e de nutrição de 
plantas, facilitando a troca de valor no mercado de insumos de maneira inovadora.
O AgroCAD®, software desenvolvido pela Tecgragf, é capaz de criar projetos de linhas de tráfego 
que serão executadas no campo por máquinas com piloto automático e correção de sinal RTK. 
O AgroCAD ajuda o agricultor a controlar o tráfego de máquinas na propriedade, diminuindo a 
compactação do solo e melhorando o aproveitamento da área disponível para plantio. O AgroCAD 
também facilita o trabalho do operador de máquinas e reduz a sobreposição das linhas de 
semeadura, assim como o projeto altimétrico diminui custos com a construção de curvas de nível 
(taipas) em arroz.
As soluções estarão disponíveis na rede de concessionárias das marcas Massey Ferguson e Valtra 
ao longo do primeiro semestre de 2019. Os novos serviços vão potencializar o uso e os benefícios 
das tecnologias AGCO, como o piloto automático Auto-Guide™ 3000, o monitor de produtividade 
Fieldstar®II, além dos sistemas de controle de aplicação e taxa variável de sementes e adubo. 
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A VALTRA 
Participou do VIII Encontro da Cana Substantivo Feminino com 
presença em painel e test drive de tratores
A Valtra, referência global em fabricação de máquinas agrícolas, participou do VIII Encontro da Cana 
Substantivo Feminino, que aconteceu no dia 21 de março, no Centro de Cana do IAC, em Ribeirão 
Preto (SP). O evento foi criado para debater ações que visam ampliar a presença feminina na 
agroindústria canavieira e também para abrir espaço para as mulheres contarem suas experiências 
e sugerirem soluções para o desenvolvimento sustentável do setor.
A Valtra marcou presença no debate ‘As mulheres dominam as máquinas’, por meio da participação 
de Roseane Campos, diretora de Introdução de Novos Produtos AGCO América do Sul. No bate-
papo, Roseane destacou pontos como a tecnologia na produção das máquinas e a tecnologia 
embarcada nos produtos como diferencial e a presença exponencial e crescente das mulheres na 
cadeia de negócios de máquinas agrícolas.
Em sua oitava edição, o Encontro Cana Substantivo Feminino contou com a presença de mais de 
300 profissionais. O evento já é tradição no setor sucroenergético, contando com a participação de 
profissionais como proprietárias de usinas, diretoras, superintendentes, gerentes, coordenadoras, 
administradoras em geral, engenheiras, assistentes sociais, psicólogas, pesquisadoras, 
professoras, jornalistas, economistas, produtoras rurais, estudantes, operadoras de máquinas 
agrícolas e colhedoras de cana-de-açúcar.
www.valtra.com.br

Leva à Tecnoshow 2019 as principais inovações do seu portfólio
A Valtra, referência global em fabricação de máquinas agrícolas, levou alguns dos seus principais 
destaques do ano à Tecnoshow 2019. Máquinas como a plantadora dobrável Momentum, o novo 
pulverizador BS3330H e tratores abaixo de 100cv com motores adequados à legislação MAR1 
foram exibidos pela primeira vez em Goiás. O evento foi realizado na cidade de Rio Verde (GO), 
entre 8 e 12 de abril. 
“Levamos ao público da Tecnoshow o que temos de mais moderno e tecnológico em nosso 
portfólio. Existe um sentimento positivo crescente no agronegócio e isso se estende às lavouras 
do Centro-Oeste. Por isso, queremos oferecer aos produtores goianos o que há de melhor no 
mercado de máquinas agrícolas e ajudá-los a realizar essa expectativa de mais produtividade e 
economia de recursos na lavoura”, comentou o diretor Comercial da Valtra, José Carramate. Confira 
os detalhes das máquinas da Valtra na Tecnoshow 2019: 
Confira os detalhes do Pulverizador BS3330H apresentado na Tecnoshow 2019 - O novo 
equipamento chega ao mercado no segmento de 3.000 litros e conta com a melhor barra de 
pulverização do mercado, com opções de 24 e 30 metros. O BS3330H traz um novo conceito de 
barra de pulverização, privilegiando a robustez e a estabilidade, para uma melhor distribuição e 
deposição de gotas. É o único equipamento do mercado homologado para trabalhar em meia barra, 
na opção de 24 metros, favorecendo cultivos com menor espaço de trânsito. 
Outra das principais novidades é o exclusivo quadro com sistema pendular por roletes. Trata-se 
de um cilindro de dupla ação, que atua no pêndulo do quadro e faz com que a barra se mantenha 
estável, garantindo uma altura uniforme entre o leque de pulverização e o alvo a receber a 
aplicação.
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NOTÍCIAS

RANDON ARARAQUARA ULTRAPASSA EXPECTATIVAS AO 
COMPLETAR PRIMEIRO ANO DE ATIVIDADE
Unidade superou projeções iniciais de faturamento, produção e contratações. Foi com superação 
de expectativas que a Randon Implementos celebrou, no dia 28 de março, o primeiro ano de 
operações da unidade Araraquara (SP).  Inaugurada em 2018 dentro dos mais atualizados conceitos 
de instalação e logística, a planta fabril ultrapassou todas as projeções iniciais de faturamento, 
produção e número de contratações. E, depois do aporte inicial da ordem de R$ 100 milhões, já 
convive com a realidade de novos investimentos.
Com meta inicial de faturar R$ 135 milhões em 12 meses, a Randon Araraquara já atingiu R$ 183 
milhões, antes mesmo de fechar o período. Igualmente, a previsão de 100 contratações para 
esta primeira etapa foi ultrapassada em 50%, gerando 150 novos postos de trabalho. E o volume 
entregue já ultrapassou 1.000 unidades entre semirreboques canavieiros, semirreboques siders e 
vagões ferroviários.

A AGCO
Anuncia acordo estratégico com 
a Solinftec
A AGCO Corp. anunciou um acordo comercial 
e tecnológico com a Solinftec, uma empresa 
de tecnologia dedicada ao desenvolvimento e 
distribuição de soluções agrícolas digitais. 
Esta parceria permitirá acesso direto ao 
portfólio de soluções de clientes Solinftec 
AGCO, incluindo computadores de bordo, estações meteorológicas, sensores de redes terrestres 
de telemetria, algoritmos proprietários e a geração e processamento de informações em tempo 
real para alcançar maior efi ciência operacional e agronômica. 
Essas novas soluções serão lançadas no Brasil no início de 2019, visando produtores de cana-de-
açúcar, soja, milho e algodão, e em 2020, nos Estados Unidos, para produtores de milho e soja. 
A oferta da Solinftec complementará o que atualmente está disponível por meio das soluções 
agrícolas inteligentes da AGCO Fuse. 
Há 11 anos, a Solinftec oferece soluções para seus clientes com base na captura e processamento 
de dados on-line em tempo real. As soluções Solinftec contemplam diferentes camadas de 
hardware, telecomunicações e software que são comuns em todas as culturas e regiões, mas 
a empresa desenvolveu um conjunto abrangente de soluções de software e algoritmos que 
resolvem os maiores desafi os específi cos para cada cultivo e região. Essas soluções permitiram 
uma maior efi cácia operacional e permitiram que a Solinftec respondesse atualmente por 60% do 
mercado de cana-de-açúcar no Brasil. 
A associação da AGCO com a Solinftec se encaixa à abordagem aberta do Fuse para a agricultura 
inteligente, que é um modelo de parceria transparente que permite a liberdade e flexibilidade 
para a escolha de máquinas, gestão agrícola, software agrícola, e prestadores de serviços aos 
agricultores. Além disso, a AGCO e a Solinftec discutirão como integrar o portfólio Solinftec ao 
recém-lançado programa Farm Solutions na América do Sul, bem como a possível integração com 
outros produtos Fuse da AGCO.
www.agcocorp.com
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masseyfergusonbrasil

masseyfergusonglobal

www.masseyferguson.com.br

NOVO  
MF 8700 S

O maior e mais tecnológico trator já  

produzido pela Massey Ferguson. A nova série  

MF 8700 S Dyna-VT introduz um novo design e 

máxima interação entre homem e máquina. Cada 

diferencial traz tecnologia que garante o melhor 

rendimento operacional para quem faz  

agricultura com o coração e acredita  

que o futuro é da produtividade.

Tecnologia intuitiva e simples de usar

MONITOR DATATRONIC 5 
com touch screen de 9 polegadas

Aplicação precisa e rendimento total em cada hectare

AUTO-GUIDE™

Alia transmissão e motor para garantir força  
e otimizar o consumo de combustível

TRANSMISSÃO DYNA-VT
com sistema EPM

Pronto para implementos de última geração

SISTEMA HIDRÁULICO  
POWER BEYOND
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A HUSQVARNA 
Apresentou soluções para o cultivo de fumo e tabaco na Expoagro 
Afubra 2019
A Husqvarna, empresa de origem sueca presente há mais de 40 anos no Brasil, fabricante líder 
mundial de equipamentos para manejo de áreas verdes, participou da Expoagro Afubra, realizada 
de 26 a 28 de março, em Rincão Del Rey, na cidade de Rio Pardo/RS.
A Husqvarna oferece uma gama de produtos especializados para as atividades de quem cultiva 
fumo e tabaco. “Na fumicultura e nas propriedades de fumicultores utiliza-se muito a motosserra 
para corte de lenha de reflorestamento para secagem do tabaco, além de roçadoras para limpeza 
de lavouras, motocultivadores para auxiliar na capina e tratos culturais, pulverizadores para 
aplicação de defensivos e fertilizantes foliares, bem como motobombas para irrigação”, explica 
Pedro Quevedo, gerente nacional de vendas da Husqvarna.
Ainda de acordo com o executivo, os diferenciais dos produtos da companhia encontram-se na 
economia e facilidade de acionamento, e também no conforto, baixa emissão de poluentes e 
alta durabilidade. Durante o evento a empresa lançou a roçadora 131, ideal para manutenção em 
pequenas áreas urbanas e rurais.
A companhia se destaca por oferecer disponibilidade de soluções e produtos para as mais diversas 
aplicações na agricultura e na manutenção de áreas verdes. Conta com uma robusta rede de 
revendas e assistências com suporte à manutenção de forma ágil e profissional. A qualidade dos 
produtos é reconhecida no mercado não só pela durabilidade, mas também pela economia.
https://afubra.com.br/expoagro.html

LINDSAY E COCAMAR FIRMAM 
PARCERIA INÉDITA
A Lindsay América do Sul, subsidiária da 
americana Lindsay Corporation., fabricante 
de pivôs centrais e distribuição de 
equipamentos agrícolas, acaba de concretizar 
uma grande parceria que irá ampliar seu 
grupo de distribuidores. Pela primeira vez no 
Brasil, a empresa sediada em Mogi Mirim-
SP, que tem mais de 55 anos de atuação no 
mercado, passa a ter uma cooperativa como 
parceira na área comercial.
O acordo foi firmado com a paranaense 
Cocamar Cooperativa Agroindustrial, uma das 
maiores do seu segmento no País. Com cerca de 13 mil associados que atuam com a produção 
de soja, milho, trigo, café e laranja, a cooperativa conta com mais de 60 unidades operacionais 
espalhadas pelo norte e noroeste do Paraná, oeste paulista e sudoeste do Mato Grosso do Sul. 
A partir de agora, a Cocamar incorpora ao seu portfólio de produtos comercializados, a moderna 
tecnologia de irrigação por pivô central da Lindsay.
Para esse projeto, Cocamar e Lindsay contam com a colaboração e apoio da distribuidora Hidro 
Sistemas, de Maringá (PR) que atua há quase trinta anos com irrigação agrícola. 
www.lindsaybrazil.com
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VENDAS DE DEFENSIVOS BIOLÓGICOS CRESCERAM 77% EM 2018, 
MAIOR ÍNDICE DA HISTÓRIA DO SEGMENTO
A indústria de controle biológico brasileira registrou, no ano passado, um dos maiores índices 
de crescimento de vendas de sua história. O conjunto das empresas membros da Associação 
Brasileira das Empresas de Controle Biológico (ABCBio), que representa 70% do mercado de 
agente biológico comercializado no Brasil, fechou 2018 com vendas totais da ordem de R$ 464,5 
milhões, resultando numa expansão de 77% sobre os R$ 262,4 milhões obtidos em 2017. Os 
dados são de um levantamento do Departamento de Estatística da entidade e foram divulgados 
em entrevista coletiva realizada nesta quinta-feira (21), em São Paulo.
Para o presidente da associação, empresário Arnelo Nedel, eleito recentemente para a gestão 
do biênio 2019-2020, tal desempenho expressivo do segmento ganha ainda mais relevância por 
ser uma média. “Houve segmentos onde o aumento de vendas atingiu a espantosa marca de 
148%, como no caso dos biofungicidas”, informa Nedel. Na análise do dirigente da ABCBio, o 
principal motivo para esse inédito aumento de vendas é a maior taxa de adoção dos agricultores 
por agentes biológicos contra pragas e doenças. Como o uso de defensivos biológicos ainda 
está numa fase de consolidação no Brasil, qualquer aumento na taxa de adoção em culturas que 
ocuparam grandes áreas, como por exemplo, a da soja, é suficiente para resultar em elevado 
volume de vendas. No exemplo da soja, cuja adoção em algumas regiões produtoras não chega a 
5%, se entende a forte evolução, assim como as projeções futuras de aumento, já que a maioria 
ainda não se vale desse insumo.
Contribuiu também para a maior adoção de biológicos pelo produtor rural brasileiro uma 
ação melhor coordenada por parte das indústrias do segmento em se aproximar do produtor, 
oferecendo suporte, assistência técnica, sobretudo em relação as formas de aplicação de agentes 
que são organismos vivos que, portanto, demandam maior controle no seu manejo. Outro fator 
de incremento da adoção de biológicos é sua maior eficiência no controle de pragas e doenças. 
Há casos de agentes biológicos que já apresentam a mesma eficácia dos produtos convencionais. 
“O que se nota é que havia, e ainda há, uma demanda reprimida por soluções de defesa vegetal 
que resultem em menor impacto em termos de resíduos, principal característica dos agentes 
biológicos”, comenta o presidente da ABCBio.
Essa demanda reprimida ficou evidenciada em outra pesquisa feita pela ABCBio, na safra 2017-
18, com 1.762 agricultores de todo o país. Uma das conclusões do levantamento foi a de que 
43% dos produtores rurais disseram desconhecer os biodefensivos. De outro lado, a aceitação 
desse insumo por aqueles que já o utilizam é enorme, uma vez que 98% dos entrevistados que 
usaram defensivos biológicos na safra 2017-18, disseram que pretendiam usá-los também na 
próxima safra. Entre os fatores mais citados para a decisão do uso está a eficiência do controle, 
mencionado por 76% dos produtores ouvidos.
Outro fator que explica o excelente desempenho das vendas em 2018 foi um aumento dos 
lançamentos de produtos inovadores pelas indústrias de controle biológico. Diversas novas 
formulações foram colocadas à disposição do produtor entre o final de 2017 e durante 2018. 
Algumas delas ganham espaço no pacote tecnológico de controle de pragas e doenças das 
lavouras por proporcionarem aumento de vida útil e, consequentemente, maior tempo de 
prateleira. Além disso, os novos ativos que estão chegando ao mercado possibilitam controlar 
diferentes pragas e doenças, alguns possuem mais de um ativo biológico num mesmo composto 
e há ainda os chamados agentes híbridos, que combinam ativos biológicos com ingredientes de 
origem química.
Por fim, o que se nota em relação a maior utilização de biodefensivos é que está havendo uma 
mudança na concepção do uso desses agentes biológicos.
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JOHN DEERE ADICIONA A DIGITALIZAÇÃO À CULTURAS ESPECIAIS 
COM SEU ‘SCG’
O SCG (Specialty Crops Gateway) é o dispositivo da John Deere projetado para digitalizar o 
trabalho de campo na fase de pré-colheita. É a primeira ferramenta de integração 4.0 no setor de 
culturas especiais, coletando e processando os dados para ter um controle detalhado do trabalho 
realizado em campo e seus custos. 
Com o SCG, a John Deere oferece uma solução acessível para melhorar a rentabilidade das 
empresas agrícolas (pequenos agricultores, técnicos ou grandes plantações), uma vez que oferece 
todas as funcionalidades necessárias para realizar uma gestão digital de tarefas no campo. O 
pequeno dispositivo SCG é instalado no trator ou em um conjunto de tratores, conectando-se à 
ferramenta de gestão agronômica Specialty Crops 
Platform, que proporciona uma conexão direta entre o 
agrônomo e qualquer implemento acoplado ao trator. 
A partir desta plataforma on-line, os gráficos são 
delimitados, os implementos são registrados e 
as ordens de serviço do trabalho a ser feito são 
configuradas para enviá-las diretamente para o trator. 
Assim, o operador recebe a ordem de serviço e a 
visualiza em um tablet que mostra informações exatas 
e fáceis de interpretar da tarefa a ser executada. 
Além disso, por GPS, é mostrado o posicionamento 
do equipamento e as áreas em que o trabalho foi 
realizado.

JOHN MAY, PRESIDENTE E COO DE DEERE & COMPANY
O Conselho de Administração da Deere & Company elegeu John C. 
May como Presidente e COO (Diretor de Operações), com vigência 
a partir de 1º de abril. 
May está na Deere há 22 anos. Em 2012, ele se juntou à equipe 
de gerenciamento sênior como Presidente, Diretor de Informações 
e Soluções Agrícolas e, em sua nova responsabilidade, será 
responsável por liderar os esforços da empresa para maximizar 
a excelência operacional. No ano passado, ele foi nomeado 
Presidente Global da Divisão de Agricultura e Turf, América e 
Austrália, e as plataformas Global Colheita, Turf e Serviços, Proteção 
de Cultivos e Soluções Inteligentes. No início de sua carreira, ele 
liderou as operações da empresa na China, como Gerente de 

Fábrica na Dubuque Works e foi Vice-Presidente das Divisões de Plataforma Global de Programas 
de Apoio, Gramado e Agricultura. 
A Deere & Company também anunciou a eleição de três outros líderes para ocupar novos cargos 
a partir de 1º de abril: Cory J. Reed, na posição de Presidente Global da Divisão de Agricultura 
e Turismo, América e Austrália, e as plataformas globais de Colheita, Turf e Soluções Agrícolas; 
Rajesh Kalathur, no cargo de Presidente da John Deere Financial e Diretor de Informações; e Ryan 
D. Campbell, no papel de Vice-Presidente sênior, Diretor Financeiro.
www.deere.es/es
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ADEUS A UM AMIGO
Fui informado da morte do nosso colaborador Eng. Mario Bragachini. Ele foi uma referência no 
setor de máquinas agrícolas na Argentina; primeiro com seus programas para reduzir as perdas 
de colheita, depois com a disseminação do plantio direto e, ultimamente, com a implantação 

da Agricultura de Precisão. Recém-aposentado, ele 
planejava dedicar seu tempo livre para fazer com que 
os agricultores argentinos aprofundassem a cadeia 
agroalimentar para agregar valor à sua produção. Seu frágil 
coração não permitiu isso.
Fica um vácuo difícil de preencher. Nós que somos seus 
amigos lamentamos a sua perda, e conosco todo o setor 
de máquinas agrícolas na Argentina, que muito lhe deve. 
Nossas condolências para sua esposa Liliana e o desejo de 
que descanse em paz.

Luis Márquez

BELLOTA, PARCEIRO DE JOHN DEERE PELO OITAVO ANO
O nível de ‘Parceiro’ é a categoria mais alta do programa John Deere Achieving Excellence, que 
avalia aspectos como qualidade, gerenciamento de custos, serviço e suporte técnico. Hoje, as 
fábricas de Quad Cities (EUA), Hamilton (Canadá), Legazpi (Espanha) e Indaial (Brasil) da Bellota 
são fornecedoras de discos planos, discos onduladas, montagens, discos côncavos e braços de 
várias plantas John Deere.
“Estamos muito felizes por termos alcançado o nível de PARCEIRO da John Deere por mais 
um ano”, disse Eduardo Urrestarazu, vice-presidente global de marketing e comercial da Bellota. 

“Não é fácil obter esse prestigioso 
e desafiador reconhecimento por 
8 anos consecutivos. Estamos 
constantemente trabalhando em 
novos métodos de gestão para 
melhorar nossa eficiência e reduzir o 
desperdício, como a fabricação LEAN 
ou o método KAIZEN, entre outros “, 
acrescentou. Além disso, Urrestarazu 
anunciou que a empresa Bellota 
tem aumentado nos últimos anos na 
América do Norte e, por isso, “vamos 
passar para um novo armazém no 
Quad Cities, onde poderemos ser 

mais eficientes e aumentaremos a nossa gama de produtos fabricados nos EUA. Esta nova fábrica 
estará pronta para o verão e aumentará nossa capacidade de produção de discos e montagens“ 
concluiu.
www.bellota.com



AGRIWORLD20

Depois de um tempo longe do setor, quais 

principais mudanças você percebeu?

Há uma mudança signifi cativa impulsionada por 
três megatendências, a automação, a digitalização 
e sistemas de propulsão alternativos que mudaram 
e continuarão mudando a trajetória de nossa indús-
tria. Embora eu tenha sido e sempre esteja perto do 
segmento agrícola, passei algum tempo trabalhan-
do para outras empresas e indústrias. É impressio-
nante ver o progresso que a indústria fez durante 
esse período. O ritmo com que as coisas evoluem 
e se desenvolvem hoje é notável. O primeiro protó-
tipo de trator totalmente autônomo foi apresentado 
ao mundo inteiro há três anos. O primeiro protótipo 
de trator de metano foi lançado em 2017. O primei-
ro conceito para um motor modular, capaz de fun-
cionar com gás, baterias ou células de combustível, 
fez sua estreia mundial no ano passado. E tenho or-
gulho de dizer que todas essas notícias mundiais fo-
ram apresentadas pela CNH Industrial.

Há 14 anos eu conheci o agora CEO da 
CNH Industrial. Lembro perfeitamente 
que estava em Paris no Jardim de Ba-

gatelle, em um evento de uma das marcas da 
empresa que ele estava trabalhando na época, 
onde ocupou o cargo de Vte Senior de EAME. 
Me chamou a atenção o seu sotaque ao falar 
espanhol e ele me confessou que tinha apren-
dido na Argentina. São aquelas informações 
que permanecem na memória.

A formação deste executivo experiente, 
nascido em Erbech (Alemanha), em 1969, pas-
sou pela Escola Europeia de Negócios Oestrich-
-Winkel (Alemanha) e por Mestrado em Gestão 
e Administração de Empresas. Não é surpreen-

“SOMOS UM JOGADOR 
INTERNACIONAL DE 
30 BILHÕES DE DÓLARES”

Na sua etapa anterior você esteve em uma 

empresa com certas semelhanças, mas ago-

ra irá comandar diferentes áreas. O que esse 

desafio implica?

A CNH Industrial possui, em muitos aspectos, 
uma realidade muito maior. Em termos de dimen-
sões de negócios, somos uma empresa multina-
cional de 30 bilhões de dólares. Atendemos clien-
tes em todo o mundo que atuam no setor agríco-
la, representando mais de 40% de nossa atividade 
industrial, veículos comerciais e especializados res-
pondem por outros 40%, e construção e Power-
train (sistemas de propulsão) o restante. Em rela-
ção à nossa presença industrial, temos 66 unida-
des de produção e 54 centros de P&D (pesquisa 
& desenvolvimento). Com isso, tento apenas men-
cionar algumas diferenças importantes em relação 
à minha atividade anterior no setor agrícola.

Minha experiência com a Manitowoc, fabri-
cante de bens de capital também me ajudou a 

ENTREVISTA

HUBERTUS MÜHLHÄUSER CEO da CNH Industrial
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dente que sua carreira tenha sido fortemente 
ligada à Arthur D. Little, por 10 anos, onde ele 
conseguiu alcançar o cargo de Diretor Geral 
das Operações localizadas na Suíça.

Devido aos seus trabalhos, conhece o 
mundo dos motores, máquinas agrícolas e in-
dustriais. Participou da ‘África Sumimit’ em 
Berlim. Tive o prazer de tê-lo fazendo parte de 
uma ideia criada e desenvolvida por mim jun-
to a José Antonio Vicente na FIMA: a mesa 
de opiniões de MEDWINS, da qual também 
fez parte Mirco Romagnoli, agora Responsa-
ble en CNH Industrial de After Market Solu-
tions Agricola (AMSAG), e até agora Vte para 
CaseIH LATAM.

Após falecer Sergio Marchionne, a gigante 
industrial que ele governava passou a sofrer um 
processo de reestruturação e segmentação de 
atividades. Neste momento a companhia con-
tatou Mühlhäuser ainda no mês de agosto de 
2018, e mesmo já nominado para o cargo, não 
tomou posse até meados de setembro; 

Agora tenho o prazer de oferecer-lhes esta 
entrevista exclusiva, onde fizemos uma revisão 

sobre o que ele pensa nesse momento; mes-
mo que tenha pouco tempo a sua aterrissagem 
em um Grupo nada fácil de se administrar, ain-
da mais em um momento de muitas alterações 
em produtos e filosofias.

Assim pensa e assim é o novo CEO da CNH 
Industrial Hubertus Mühlhäuser!

Agradeço a Francesco Polsinelli e Richard 
Gadeselli, por sua excelente colaboração.

Julián Mendieta | © AgriWorld

me preparar para essa nova responsabilidade. 
Ingressei nessa organização para administrar 
o seu negócio de equipamentos para serviços 
alimentícios, a qual desmembrei e mudei seu 
nome para Welbilt, uma empresa independente 
listada na Bolsa de Valores de Nova York. Exis-
tem conexões relevantes entre as indústrias de 
alimentos e agrícolas, uma vez que o setor de 

serviços alimentícios opera em rápida integra-
ção vertical para trás, juntamente com sua ca-
deia de valor. As ideias que recebi dessas em-
presas, de como elas veem a agricultura e que 
tipo de posição gostariam de ter a esse respei-
to, serão muito úteis para definir nossa futura 
estratégia na CNH Industrial.

O Grupo CNH Industrial é muito mais do 

que tratores e máquinas agrícolas, e isso re-

quer um organograma diferente. Como você 

planeja direcionar essa ‘orquestra complicada’ 

para tirar o melhor ‘som’?

Bem, em primeiro lugar, não acho que seja 
uma orquestra complicada, mas um grupo com 
grande potencial sinérgico. Para aproveitar me-
lhor as sinergias, mantendo a leveza e agilidade, 
tomamos as medidas necessárias para construir 
uma organização mais focada no cliente, empre-
endedora, rápida e inovadora. Primeiro, defini-
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mos uma clara responsabilidade para cada um 
dos nossos cinco segmentos operacionais glo-
bais (Agricultura, Veículos Comerciais e Especia-
lizados, Construção, Powertrain e Serviços Finan-
ceiros), atribuindo a cada um deles um presiden-
te de segmento. Ao mesmo tempo, reduzimos o 
número e o tamanho das funções corporativas e 
simplifi camos suas áreas de responsabilidade. Es-
sas funções se concentrarão na criação de siner-
gias entre os segmentos, bem como no supor-
te de estratégias funcionais, controles, sistemas 
e processos, reduzindo custos gerais e permitin-
do uma tomada de decisão mais rápida. Todos os 
segmentos e funções foram atribuídos a líderes 
experientes, especialistas em seus respectivos 
nichos de atividade.

A FTP é uma divisão de grande importân-

cia para a CNH Industrial. Hoje existe a ques-

tão da adequação dos motores de combus-

tão, por outro lado, vocês sempre avançaram 

na aplicação de sistemas de propulsão mais 

limpos. Foram pioneiros na aplicação da uréia, 

e no desenvolvimento de motores de metano 

e hidrogênio. Qual será o próximo passo para 

aplicar toda essa tecnologia em uma produ-

ção rentável?

Já colocamos em uma produção lucrativa. Já 
vendemos mais de 40.000 motores a gás natural, 
uma tecnologia na qual os clientes estão dispos-
tos a investir, dada a proposta de valor que ofere-
ce e a liderança que lhes oferecemos.

No futuro, você nos verá introduzindo meta-
no nas máquinas agrícolas. Já hoje temos protóti-
pos trabalhando no campo que oferecem resulta-
dos encorajadores. Olhando mais além, vejo que 
a resposta aponta para a célula de combustível.

Como um grupo com presença global, vo-

cês são forçados a adaptar seus produtos à di-

ferentes legislações. Você não acha que, em re-

lação à maquinas agrícolas, os diferentes ní-

veis de demanda estão levando a um aumento 

nos custos, ao contrário dos preços recebidos 

pelos produtores?

De fato, ter padrões mais uniformes e mais 
harmonizados em toda a indústria em nível glo-
bal benefi ciará toda a cadeia de valor: fabricantes, 
agricultores e consumidores. No momento, basi-
camente temos dois grupos: os mercados desen-
volvidos, com padrões Euro / Tier e os mercados 
de alto crescimento. A aposta vencedora é poder 
transferir avanços tecnológicos de um grupo de 
mercado para outro, em tempo hábil, quando a 
legislação e os clientes começarem a solicitá-los.

Até agora, os implementos agrícolas e as 

máquinas tiveram uma posição diferenciada 

dentro da CNH Industrial. No passado, foram 

feitas aquisições que se desenvolveram com 

sucesso indubitável (Braud, Miller, agora Kon-

gskilde). Para onde novas aquisições em po-

tencial poderiam ser direcionadas? Talvez para 

empresas familiares de reconhecida solvência 

tecnológica ou gama de produtos? Na Alema-

nha, Itália, França?

“FTP É A COLUNA VERTEBRAL 
EM QUE APOIAMOS AS 
DIFERENTES MARCAS CNH 
INDUSTRIAL. 40.000 MOTORES 
DE GÁS NATURAL É UM 
MARCO IMPORTANTE“
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Estamos realmente abertos a aproveitar no-
vas oportunidades, não apenas na Europa, mas 
também na América do Norte e em outras partes 
do mundo. Como você mencionou, isso faz par-
te do nosso legado: temos uma longa tradição de 
fusões e aquisições, apoiada por muitas de nos-
sas marcas, como a Magirus, a Heuliez Bus, a 
‘IH’ da International Harvester na Case IH, etc. E 
todas essas empresas têm algo em comum: fo-
ram fundadas por grandes empresários como Je-
rome Increase Case, Giovanni Agnelli ou Conrad 
Dietrich Magirus. Então, se você me pedir para 
apontar a característica principal que busco em 
um novo parceiro, é, sem dúvida, o espírito em-
preendedor da empresa.

Em máquinas agrícolas, vocês possuem 

marcas como New Holland, Case IH e Steyr, e 

esta última tem sido como o ‘patinho feio’ até 

o momento, embora você tenha demonstra-

do interesse em torná-la uma marca de refe-

rência e totalmente diferenciada de suas mar-

cas ‘irmãs’. Isso implica que Steyr poderia se 

tornar a marca premium? A exemplo do que 

já fizeram outros grupos como AGCO e SDF 

que, assim como o CNH Industrial, possuem 

diferentes marcas.

Steyr tem uma personalidade única e uma 
sólida reputação em seus principais mercados, 
como Áustria, Alemanha e Suíça. Temos uma óti-
ma oportunidade de aproveitar esse legado e pro-
por uma alternativa real para os clientes que bus-
cam alta qualidade e desempenho.

Nossos planos são ambiciosos e já começa-
mos a colocar as coisas em movimento. Como 
você sabe, reintroduzimos recentemente Steyr 
na Península Ibérica. Farming Agrícola é a nos-
sa nova distribuidora exclusiva na Espanha e em 
Portugal, com uma clara estratégia de equipa-
mentos premium.

Estarão limitados apenas a tratores agrí-

colas e florestais, ou também a equipamen-

tos de colheita, ferramentas e outros tipos de 

máquinas?

Steyr é uma poderosa marca de tratores 
com décadas de herança. Não pretendemos 

que o Steyr se torne uma linha completa, mas 
vamos nos concentrar em aumentar a participa-
ção do Steyr nas aplicações agrícolas principais, 
bem como em municípios e florestas. Ao mes-
mo tempo, estamos fortalecendo as caracterís-
ticas premium que os clientes agrícolas e pecuá-
rios podem esperar desta marca icônica. Vamos 
ajustar o que é necessário com base no que o 
mercado determina.

Para realizar isso, neste segmento de ren-

tabilidade não muito alta, será necessário um 

certo nível de investimento (marketing para 

diferenciação de produtos, engenharia, design 

e, sobretudo, tempo). Um desafio, mesmo le-

vando em conta os meios à sua disposição.

Definitivamente, nossos ombros são fortes o 
suficiente para apoiar estratégias diferenciadas. 
Só neste ano investiremos cerca de 1.200 mi-
lhões de dólares em P&D. Temos nosso próprio 
líder tecnológico em motores, o que representa 
grande parte dos investimentos em novos mode-
los. Estamos desenvolvendo uma plataforma para 
serviços agrícolas de primeira classe nos setores 
de conectividade e digitalização, que podem ser 
facilmente adaptados para diferentes marcas e 
clientes. Portanto, podemos aproveitar as siner-
gias significativas em dois dos ativos mais estra-
tégicos e de capital intensivo. Agora precisamos 
trabalhar na imagem da marca, na rede, nos ser-
viços, para garantir que cada cliente aproveite a 
experiência do produto que eles esperam de cada 
uma de nossas marcas.
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Europa

Os mercados europeus são compostos por 

diferentes níveis de demanda, que são parcial-

mente ‘direcionados’ pela PAC e pela diferen-

ciação da agricultura em distintos países, tan-

to da UE quanto dos países vizinhos do Leste. 

Nos últimos anos, as gamas especializadas e 

compactas estão ganhando espaço com rela-

ção aos modelos mais poderosos e equipados, 

cujo mercado está posicionado nos níveis de 

‘empreiteiros’. Isso poderia mudar as tendên-

cias no nível de desenvolvimento de produtos 

e equipamentos?

Não acredito. Como fabricantes de linha com-
pleta, continuaremos investindo em todas as nos-
sas linhas de modelos, com o objetivo de liderar 
em cada segmento em que participamos.

A nossa gama de produtos multimarcas permi-
te-nos satisfazer os diferentes requisitos e segmen-
tos de clientes da melhor forma, tirando partido de 
investimentos fundamentais num maior número de 
veículos. É óbvio que a combinação de segmentos 
de clientes, variantes de produtos, mercados, mar-
cas, etc., resulta de um alto nível de complexidade. 

A chave é diferenciar entre boa e má complexidade 
e gerenciá-la ativamente. No passado, eu tive ex-
periências positivas com a aplicação da metodolo-
gia 80/20 (aumentando o foco no 20% dos clientes 
e produtos que geram 80% das vendas), e espe-
ro que identifiquemos resultados positivos no seg-
mento da agricultura através da implementação des-
te processo em um futuro próximo.

A variedade de pomares e vinhedos sempre 

foi um ‘ativo muito italiano’, no qual a CNH In-

dustrial tem sido muito forte, apesar de não ser 

um produto de alta rentabilidade. Você continu-

ará apostando nesse segmento do mercado?

Continuamos a observar o desenvolvimento 
em pomares e vinhedos de uma forma muito po-
sitiva. Graças a avanços significativos, vemos que 
eles são cada vez mais lucrativos para seus pro-
prietários, que, por sua vez, investem em equi-
pamentos mais avançados. Portanto, não vejo ra-

zão para que tratores especializados nesses seg-
mentos não tenham uma demanda crescente por 
equipamentos de tecnologia mais avançada. Te-
nho certeza de que os investimentos que fizemos 
nos posicionarão muito bem para nos beneficiar, 
também financeiramente, no curto e médio prazo.

Além disso, não podemos esquecer que, quan-
do examinamos a frota mais ampla de máquinas 
para esse segmento de clientes, também preci-
samos falar sobre colhedoras (de azeitonas, uva, 
café ...). Nisso somos líderes de mercado com 
nossas máquinas Braud, e os clientes valorizam 
os importantes benefícios oferecidos por nossas 
máquinas. Eu passei o dia com alguns dos nos-
sos clientes da Califórnia, que são um dos maio-
res produtores de vinho do planeta. O que eles 
estão pedindo é automação, eletrificação e conec-
tividade de seus equipamentos, e nós temos isso 
em nossos planos de desenvolvimento.

Fabricantes e empresas asiáticas estão 

de olho na Europa, temos Kubota, Lovol-Ar-

bos, YTO-Mancel e elas estão ‘batendo à por-

ta’ bem como outras como a LS e a Mahindra. 

“NOSSAS MÁQUINAS PARA 
CANA-DE-AÇÚCAR, VINHO, 
AZEITONA E CAFÉ NOS DÃO 
UM TOQUE DE DIFERENÇA”



AGRIWORLD 25

Você não acha que nosso mercado está mais 

do que saturado? Acima de tudo, levando em 

conta o problema que enfrentamos com ‘o que 

fazer com os usados’ e ‘onde colocá-los’ sem 

transformar alguns países em ‘pátios de sucata’.

A concorrência na Europa que vem do exte-
rior, é verdade. Mas fizemos o mesmo em seus 
mercados: como a CNH Industrial, estamos pre-
sentes em 180 mercados em todo o mundo, não 
apenas com operações comerciais, mas também 
com centros de P&D e plantas de produção. Na 
Índia e na China, só para mencionar esses dois 
grandes países asiáticos, temos 7 centros de 
P&D e 9 fábricas.

Além disso, onde outros fabricantes veem 
novos concorrentes, podemos encontrar clien-
tes em potencial. Este é o caso, por exemplo, da 
YTO-Mancel, que escolheu nossos motores FPT 
para sua nova série de tratores. Portanto, há dois 
lados da moeda: não apenas ameaças, mas tam-
bém oportunidades.

No final, nossos clientes ganharão muito com 
isso, pois a concorrência nos manterá ocupados 
e nos certificaremos de continuar inovando, sen-
do relevantes para os clientes e justificando nos-
sa participação no mercado.

Novas fórmulas de aquisição estão sendo 

desenvolvidas, o que evita o desejo de com-

prar uma propriedade. No final, os revende-

dores acabarão se tornando ‘agências de alu-

guel’. Você acha que as redes de vendas estão 

prontas para isso?

Eu concordo totalmente com você. O con-
ceito de propriedade está perdendo parte do seu 
atrativo. Vemos isso no setor automotivo, também 
pode ter algumas repercussões no agronegócio. 
‘Servitização’ é a nova palavra-chave: poder ven-
der um serviço completo, não apenas um produ-
to. Estamos trabalhando de perto com nossos par-
ceiros de distribuição para estar preparados para 
esses novos desafios e nos unirmos nesta jorna-
da. Do ponto de vista financeiro, também possu-
ímos uma das maiores empresas financeiras do 
planeta, a CNH Capital. E eles têm os meios para 
apoiar um modelo de aluguel, se esse é o cami-
nho a percorrer.

Os países da Europa Oriental, e em parti-

cular a Rússia, despertaram muitas expectati-

vas, investimentos, desenvolvimento de redes, 

etc. Você está recebendo a resposta esperada 

para seus desejos ou estão apenas começan-

do a decolar?

Os mercados da Europa Oriental são cada 
vez mais importantes para nós, dada a importan-
te contribuição da agricultura para as economias 
desta região. Apenas a Ucrânia colheu o valor re-
corde de 70 milhões de toneladas de grãos no ano 
passado, o que representa um aumento de quase 

9 milhões de toneladas em relação ao ano ante-
rior e espera-se um novo crescimento para este 
ano. Vimos que essa tendência positiva continua 
e estamos muito felizes com a nossa maior dis-
tribuidora americana. Titan, decidiu investir na Eu-
ropa para ajudar a fortalecer ainda mais a nossa 
presença no mercado, entre outros, na Ucrânia.

Olhando para a Rússia, como você sabe, o de-
bate é aberto sobre o seu papel emergente como 
uma superpotência agrícola. Mas alguns núme-
ros falam claramente: a Rússia está agora entre 
os três maiores exportadores de grãos (se não o 
primeiro) em nível mundial. Essa é a razão pela 
qual precisamos estar presentes e pela qual con-
tinuamos investindo nesses mercados.

A Turquia se tornou não apenas um mer-

cado apetitoso, mas também um produtor no 

qual todas as marcas têm interesses. Será que, 

num futuro próximo, as fábricas europeias se-



AGRIWORLD26

ENTREVISTA

rão realocadas por questões de custos de mão 

de obra mais baixos?

A Turquia é um mercado muito importante 
para nós, tanto a nível nacional como a exporta-
ção. A Turquia está entre as dez maiores do mun-
do em agricultura, com metade do país formado 
por terras agrícolas e quase um quarto da popu-
lação empregada nesse setor. Estamos muito or-
gulhosos de sermos atualmente líderes de mer-
cado na Turquia, com uma participação de merca-
do de aproximadamente 50% e uma equipe local 
muito forte, que opera a partir de duas fábricas, 
um centro de P&D e um centro de logística. Es-
tamos construindo nosso futuro, com uma pre-
sença cujas fundações remetem a muitas déca-
das atrás. Foi em 1963 quando a Fiat assinou os 
primeiros acordos, e foi em 1967, quando foi es-
tabelecida a joint venture com o Grupo Koc, que, 
aliás, está listado na bolsa de valores de Istam-
bul. Estamos perto de atingir um milhão de tra-
tores produzidos na Turquia e continuamos entu-
siasmados com as oportunidades de crescimen-
to oferecidas pelo mercado.

A médio prazo, como vê o desenvolvimen-

to do mercado europeu?

Em geral, permanecemos cautelosamente 
otimistas em relação ao crescimento do merca-
do no curto e no médio prazos. Estamos nos con-
centrando mais na mudança qualitativa do que no 
crescimento quantitativo que começa a ocorrer 
nos países da Europa Ocidental, como resultado 
de duas megatendências, que são a digitalização 
e as propulsões alternativas. Isto oferece muitas 
oportunidades para nossos clientes, parceiros do 
canal de distribuição e para nós.

Você vê a Europa como uma potência em 

nível da produção de máquinas ou como um 

grande centro global de P&D?

Ambos. Como grupo, a Europa responde por 
metade de nossa renda e abriga dois terços de 
nossa força de trabalho total. A região abriga a 
maioria dos nossos centros de inovação e fábri-
cas de produção. A Europa continuará a desem-
penhar um papel fundamental tanto nas nossas 
atividades de desenvolvimento como de fabrica-

ção no futuro. Isso nos garante uma presença 
próxima aos nossos clientes e parceiros de dis-
tribuição na região, além de nos permitir continu-
ar expandindo as habilidades que desenvolvemos 
neste mercado.

Norte e América Do Sul
Duas de suas marcas têm posições dife-

rentes no mercado norte-americano e exigem 

produtos muito diferentes dos europeus. Vo-

cês aproveitam as sinergias de ambas as mar-

cas para planejar suas faixas ou cada um se-

gue seu desenvolvimento de acordo com seu 

posicionamento no mercado?

Estabelecemos uma estratégia em nosso 
segmento agrícola para aumentar a diferencia-
ção entre nossas marcas e, sem dúvida, a Amé-
rica do Norte será o banco de testes apropriado 
para essa abordagem. Sabemos que os clientes 
da New Holland são muito diferentes dos clien-
tes da Case IH nos EUA. Reforçaremos as dife-
rentes identidades das marcas para recompensar 
a fi delidade de nossos clientes.

A agricultura estadunidense em particular 

está se benefi ciando dos produtos específi cos 

para vinhedos, árvores frutíferas e culturas me-

diterrâneas em destaque. Como você vê isso?

Nós exportamos nossas colheitadeiras de uvas 
‘Made in France’ para qualquer parte do mundo, 
da Austrália ao Chile, da África do Sul à Califórnia, 
então sim, estamos muito otimistas sobre nos-
sa presença e desenvolvimento futuro nos mer-
cados norte-americanos. Somos igualmente po-
sitivos em relação à cana-de-açúcar, onde, com o 
nosso produto fabricado na América do Sul, tam-
bém desfrutamos de uma posição de liderança.
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Neste mercado há uma forte presença de 

marcas de origem asiática (LS, Kubota, Mahin-

dra, etc). Isso é um obstáculo ou vocês com-

plementam com unidades produzidas em ou-

tros países?

Os agricultores dos EUA exigem serviços de 
vanguarda e níveis de qualidade que eles podem 
obter conosco. Acreditamos fi rmemente em estar 
perto de nossos clientes, do ponto de vista comer-
cial, de desenvolvimento de produtos e fabricação. 
Vemos nossa forte presença nos Estados Unidos 
como uma vantagem e algo que buscamos expan-
dir ainda mais, desde que seja economicamente vi-
ável. Ao mesmo tempo, continuaremos a aproveitar 
nossa presença global para fornecer aos agricultores 
dos EUA toda a gama de nossos produtos e inova-
ções. Na verdade, estamos inovando globalmente 
para fornecer aos nossos clientes as melhores so-
luções, onde quer que estejam. Por exemplo, nos-
sa próxima geração de tratores de alta potência, es-
pecialmente adequada para os EUA e com funções 
digitais e de conectividade avançadas, tornará a vida 
dos nossos clientes norte-americanos mais fácil e 
mais produtiva, e foi desenvolvida por uma equipe 
de especialistas de todo o mundo.

As características dos produtos nos Esta-

dos Unidos são muito diferentes do conceito 

europeu, talvez a Rússia seja mais semelhan-

te. Qual é o uso de sua tecnologia para aplicar 

no desenvolvimento de seus outros produtos 

europeus ou sul-americanos?

Na verdade, os mercados e as práticas agrí-
colas em todo o mundo são muito diferentes, e 
isso nunca deve ser esquecido. No entanto, ve-
mos que há uma importante oportunidade para 
transferir tecnologias e inovações de um merca-
do para outro. A chave para o sucesso não é fa-
zê-lo com uma abordagem padronizada, mas in-
corporar os requisitos específi cos de cada merca-
do. Em geral, os agricultores podem se benefi ciar 
enormemente de ter acesso a tecnologias que 
comprovadamente promovem avanços em outras 
partes do mundo. Em um mundo cada vez mais 
inter-relacionado, e apesar de seguir essa abor-
dagem por muitos anos, no CNH Industrial ainda 
temos espaço para melhorias. Por exemplo, fa-
bricamos pulverizadores nos EUA, graças à aqui-
sição da Miller em 2014, um ótimo produto que, 
no entanto, não estamos oferecendo atualmen-
te em outros mercados.

No México, vocês possuem uma fábrica 

em Querétaro. Ela possui a mesma autono-

mia? Essa produção é apenas para o merca-

do local ou também se benefi ciam os EUA? e 

os outros países do sul?

Em Querétaro, fabricamos tratores e com-
ponentes para o mercado local, bem como para 
mercados de exportação. Nossa fábrica é uma 
planta ‘Nível Bronze’, de acordo com os padrões 
da World Class Manufacturing (WCM), de modo 
que eles já alcançaram um nível notável de efi ci-
ência e qualidade em seus produtos e processos.
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Vamos falar agora da presença da CNH In-

dustrial no Brasil e na Argentina, onde aconte-

ce a produção da gama de motores NEF e da 

gama CURSOR. No Brasil, após os altos e bai-

xos do mercado, suas fábricas em Curitiba e 

Sorocaba estão operando em um bom ritmo e 

suas máquinas de cana estão muito bem posi-

cionadas em vendas, bem como seus equipa-

mentos de pulverização. Na Argentina, o mer-

cado ‘é como é’, mas o Brasil não pode negar 

que é uma potência mundial. No ‘Projeto’ Steyr, 

que papel terá a América Latina?

Nossos planos de expansão para a Steyr es-
tão atualmente focados nos principais mercados 
europeus: a Espanha já é um grande passo à fren-
te, estamos focando nossos esforços em ter su-
cesso lá e então podemos pensar nos próximos 
níveis de expansão.

Como na Europa e nos EUA, os regulamen-

tos da TIER são introduzidos com o consequen-

te aumento de custos, vocês já possuem uma 

experiência de outros mercados. Até que pon-

to isso facilita sua evolução?

Eu gostaria de considerar este desafio so-
bre duas perspectivas diferentes. Em primeiro 
lugar, como uma empresa socialmente respon-
sável que respeita o meio ambiente, devemos 
aceitar a extensão progressiva dos requisitos re-
gulatórios mais avançados a novos países. Esta 
implementação deve ocorrer no momento certo 
e no ritmo certo, sem sobrecarregar os agriculto-

res, que precisam de tempo e recursos para pa-
gar os custos envolvidos em novas tecnologias.

Em segundo lugar, estamos preparados para 
isso. Nossa tecnologia exclusiva em propulsão al-
ternativa nos coloca em uma posição sólida: temos 
alguns dos motores tradicionais mais eficientes e 
limpos do mercado, que continuarão a atender ao 
nosso portfólio de produtos nos próximos anos, 
especialmente em mercados de alto crescimento.

Vocês participam junto ao governo bra-

sileiro e argentino, no planejamento de polí-

ticas para promover as vendas de máquinas 

agrícolas, como aconteceu um dia com o ‘Mais 

Alimentos’?

Nossas relações institucionais contínuas com 
governos e responsáveis por ditar políticas são ba-
seadas na necessidade de representar da melhor 
maneira os interesses de nossos clientes, distri-
buidores, fornecedores e da indústria em geral. 
No entanto, cada governo implementa sua própria 
estratégia quando se trata do setor agrícola e acre-
ditamos que é nossa obrigação, como uma em-
presa comprometida com soluções sustentáveis, 
fazer o que for necessário para oferecer as me-
lhores soluções dentro de cada ambiente político.

Ásia Pacífico e África
China, Índia, Coréia, Japão e Vietnã são pa-

íses de indubitável poder de mercado. A China, 

por causa de seu tamanho de mercado, bem 

como a Índia, são dois temíveis adversários in-

dustriais. Como suas marcas estão posiciona-

das nesses países e que políticas de colabora-

ção elas realizam?

Temos fortes relacionamentos com muitos 
parceiros na China, tendo estabelecido joint ven-
tures para a produção de veículos comerciais e 
plantas de propriedade da empresa para máqui-
nas e motores agrícolas. Somos percebidos como 
uma empresa líder com marcas de alta qualidade 
em todos os segmentos, por isso nossa posição 
nesse mercado é sólida.

A CNH Industrial possui plantas na Chi-

na, Índia, etc. Não é uma ‘orquestra’ compli-

cada de dirigir?
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ra, podemos sustentar o crescimento de veícu-
los comerciais; onde temos uma boa base com 
nossos powertrains, podemos estabelecer as ba-
ses para ampliar nossa oferta de equipamentos 
de construção, e assim por diante. A África pode 
ser o novo continente de oportunidades e quere-
mos aproveitar as mais relevantes.

Para fi nalizar
Finalmente, como você prevê que será nos 

próximos anos o desenvolvimento de máqui-

nas em relação aos níveis de uso de eletrôni-

ca e robótica quando a disparidade dos mer-

cados é tão grande?

Não me preocupo com a distância que alguns 
mercados impõem aos outros: cada um se bene-
fi ciará do nível apropriado de tecnologia de acor-
do com seu próprio nível de desenvolvimento e 
tendência. Esta é a nova fronteira, e nós estamos 
lá. Acabamos de lançar a marca AGXTEND, foca-
da exclusivamente em soluções de tecnologia 
de agricultura de precisão no mercado de reposi-
ção. A AGXTEND fornecerá aos nossos distribui-
dores e clientes acesso à tecnologias exclusivas 
de agricultura de precisão que melhoram a produ-
tividade. Mas usamos o AGXTEND também como 
uma incubadora, onde damos ao iniciante mais 
promissor um terreno fértil para se desenvolver.

Além disso, nossos clientes podem compar-
tilhar informações da máquina em profundidade e 
em tempo real com perfeição graças às várias as-
sociações que estabelecemos (AgDNA, Farmers 
Edge, FieldView, etc.). Nossa oferta no campo 
digital está crescendo e se expandindo e nossas 
operações crescerão de acordo.

Sim, é um pouco complexo, mas encontramos 
a ‘partitura’ correta. É o chamado World Class Ma-
nufacturing (WCM), o padrão mais alto na indús-
tria global de manufatura para o gerenciamento 
integrado de plantas e processos de produção. É 
um sistema baseado em pilares e baseado na me-
lhoria contínua, projetado para eliminar desperdí-
cios e perdas no processo de produção, identifi -
cando objetivos como zero lesões, zero defeitos, 
zero falhas e zero desperdício.

Para certifi car as melhorias, um sistema de 
auditorias periódicas de terceiros avalia o cumpri-
mento de todos os pilares do WCM, dando ori-
gem a uma pontuação geral para cada fábrica, 
que é a base de três níveis de conquista: Bron-
ze, Prata e Ouro.

Em suma, o WCM é ‘o modo como trabalha-
mos’ e todas as nossas operações de fabricação 
são guiadas pelos princípios do WCM. Nossas 
plantas são classifi cadas de acordo, não impor-
tando onde estejam localizadas. Quanto à China 
e Índia, temos uma fábrica de ‘Nível de Prata’ e 
duas de ‘Nível de Bronze’.

África e Oriente Médio
Os mercados do norte da África e do Ma-

grebe têm semelhanças com o sul da Europa 

em termos de culturas mediterrâneas, assim 

como alguns países do Oriente Médio e Isra-

el, embora sejam atualmente áreas de confl i-

to. Quais são as perspectivas de negócios que 

a CNH Industrial tem a curto e médio prazo?

Como você sabe, a África em geral é um ‘enig-
ma’ que requer abordagens diferentes para cada 
sub-região e país. Nós temos uma presença his-
tórica no Norte de África e na África Subsaariana, 
e até África do Sul, veículos comerciais, ônibus 
e caminhões todo terreno (com a marca IVECO 
Astra), máquinas da Case no ramo da constru-
ção (com fi liais no Oriente Médio), New Holland 
e Case IH com diferentes forças em diferentes 
mercados, e ainda geradores de energia equipa-
dos com nossos motores FPT.

Portanto, temos uma presença generalizada 
e acho que podemos aproveitar isso para refor-
çar o apoio mútuo de nossas marcas nos diferen-
tes mercados. Onde somos fortes na agricultu-
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O Brasil e a CNH Industrial têm novos pre-

sidentes. O que é possível prever de ações da 

New Holland Agriculture na América Latina? 

Em relação ao governo brasileiro, espera-
mos que o novo governo e os agentes públicos 
tenham força de vontade e inspiração e que com 
ética façam o país crescer. O povo anseia por 
mudanças estruturais e profundas, e muito es-
pecialmente o agricultor. Políticas agrícolas cada 
vez mais claras, melhoria da infraestrutura. A 
New Holland Agriculture quer o que o setor de-
seja: previsibilidade para continuar produzindo. 
Em relação à nova organização da CNH Indus-
trial, ela foi simplifi cada pelo fortalecimento de 
seus segmentos de atuação apoiados por fun-
ções globais modernizadas. Como por exemplo 
uma nova área dedicada à digitalização. O seg-
mento agrícola foi muito fortalecido, a marca está 
muito mais próxima dos clientes e os processos 
de tomada de decisão são muito mais simples e 
rápidos. A New Holland Agriculture vai continu-
ar apostando na América Latina. É um mercado 
estratégico e importante. Um exemplo recente 
é a inauguração do nosso novo Centro de Trei-
namento no Paraguai, que aconteceu em março 
deste ano. É o primeiro Centro de Treinamento 
em um país em que a New Holland não tem fá-
brica. O que demonstra nossa preocupação não 
apenas em fornecer a melhor tecnologia, mas 
capacitação no campo. 

A New Holland Agriculture celebra o 100º 

aniversário de lançamento do primeiro tra-

tor Fiat. Neste século, qual foi a contribuição 

da marca para agricultura da América do Sul? 

Celebramos os 100 anos dos tratores Fiat, uma 
das origens da marca New Holland. Estamos jun-
tos há um século. E continuaremos juntos no fu-
turo, ao lado dos agricultores, ajudando-os a pro-
duzir mais, sempre com tecnologia e efi ciência. 
Na América Sul, região do mundo em que a agri-
cultura mais se desenvolveu nos últimos anos, a 
New Holland esteve ao lado do agricultor com su-
cessivas novas famílias de tratores, colhedoras de 
grãos e vários outros produtos, sempre inovando 
com produtos de grande confi abilidade. Temos or-
gulho de ter feito parte da história do desenvolvi-
mento da agricultura da região.

RAFAEL MIOTTO
Vice-presidente para a América Latina da 
New Holland Agriculture

A NEW HOLLAND AGRICULTURE
VAI CONTINUAR APOSTANDO NA 
AMÉRICA LATINA
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A New Holland é uma empresa Full Li-

ner e oferece uma das linhas mais comple-

tas de soluções para o homem do campo. 

O que ainda falta na sua opinião?

Realmente, com os investimentos dos últi-
mos anos nos orgulhamos de ter atingido umas 
da linhas de produtos e soluções mais comple-
tas do mercado. Hoje podemos dizer que esta-
mos presentes em todos os tipos de agricultu-
ra e perfis de clientes na América Latina. Em 
relação a oportunidades, temos ainda muito 
espaço para crescer, seja maximizando nossa 
participação nos produtos recentemente lan-
çados, seja inaugurando novas famílias e ten-
dências em segmentos como, por exemplo, o 
plantio. E o nosso foco está voltado para o fu-
turo. As máquinas já estão se ‘comunicando’ 

com o produtor rural. O desafio atual nosso e de 
outras empresas da agricultura está em fornecer 
soluções de telemática, comunicação e auxilio à 
tomada de decisão que sejam simples, acessíveis 
e conectados. Uma verdadeira conectividade, que 
não pode ser restritiva, fechada, limitadora, mas 
sim integradora e democrática. É nisto que esta-
mos trabalhando.

Os principais players do agronegócio lati-

no-americano - Brasil, Argentina, Paraguai, Bo-

lívia, Colômbia, Uruguai - vivem cenários eco-

nômicos distintos. Como essas situações afe-

tam o mercado? 

Quando falamos em crise, é preciso separar 
o agronegócio de outros setores. Nas últimas dé-
cadas, nenhuma outra região do planeta experi-
mentou uma transformação tão grande no cam-
po quanto a América Latina. O Brasil, por exem-
plo, dobra a produção agrícola de década em 
década. Nesta safra, a região será responsável 
por 190 milhões de toneladas de soja. Agricultu-
ra é a nossa vocação natural. Em diferentes paí-
ses da América do Sul, o agronegócio foi respon-
sável pelo crescimento expansivo na economia e 
pelo superávit da balança comercial, inclusive no 
Brasil. Diferentes organizações e estudos apon-
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tam a região, principalmente Brasil, Paraguai, Ar-
gentina, Uruguai e Bolívia, como os grandes for-
necedores de alimentos para o mundo nas próxi-
mas décadas, não apenas grãos, mas proteínas. 
Nenhuma outra região do mundo tem o potencial 
agrícola que nós temos. As crises econômicas e 
políticas vem e vão, tem efeitos na agricultura em 
curto prazo, porém não alteram os fundamentos 
macroeconômicos por trás da nossa agricultura, 
que fazem dela tão viável e competitiva.

Que leitura você faria do período entre fe-

vereiro de 2018 e fevereiro de 2019?  

Vejo uma importante evolução, favorável ao 
empreendedorismo agrícola e em geral, em mer-
cados como o Brasil e a Argentina, por exemplo. 
Nossos agricultores estão confiantes, estão arro-
jados, tem confiança nas mudanças. Isto é muito 
importante pois a confiança é a base da decisão de 
investimento. Para nós também foi um período mui-
to interessante, pois os agricultores demonstram 
uma crescente confiança nas soluções propostas 
por nossa marca: crescemos em participação de 
mercado em praticamente todos os segmentos nos 
quais atuamos na região, com aumento na rede de 
distribuição e o lançamento de muitas novidades. 
Como cidadão latino-americano e como profissio-
nal, foi um período muito inspirador. 

Em uma entrevista exclusiva para Agriworld, 

o presidente mundial da CNH Industrial, Hu-

bertus Muhlhauser, revelou uma aposta forte 

em I+D no desenvolvimento de máquinas na 

próxima década. Qual é a sua aposta para a 

América Latina?

Sem dúvida é uma tendência para as próxi-
mas décadas e se nota uma aceleração na ca-
pacidade de entregar inovações. Tomando como 
exemplo seu comentário sobre a FPT, nossa de-
senvolvedora de motores e trens de força, mi-
nha aposta é de que será possível mudar drama-
ticamente a lógica dos combustíveis alternativos 
para a agricultura. Uma das prioridades estraté-
gicas da New Holland é o desenvolvimento de 
energias limpas e o aumento da sustentabilida-
de da agricultura em todos os sentidos: econô-
mica, ambiental e social. E as três questões são 
percebidas numa das nossas principais novida-
des apresentadas recentemente, onde houve in-
tensa participação da FPT: o trator conceito mo-
vido a biometano. O Brasil foi o primeiro país da 
América Latina a receber o novo trator, e o protóti-
po simboliza uma possibilidade de transformação 
energética nas propriedades rurais do País, com a 
possibilidade de o produtor buscar sua indepen-
dência de combustível. Acreditamos que o biome-
tano é uma alternativa energética extremamen-
te viável no campo. As discussões para fomento 
dessa tecnologia estão bem avançadas. O campo 
será cada vez mais sustentável em todas as eta-
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pas do ciclo produtivo. É um caminho sem volta 
e a New Holland Agriculture está na vanguarda.

 
Umas das coisas que mais faz menção o 

novo CEO é sobre encarar uma completa dife-

renciação entre as marcas o Grupo. As redes têm 

em suas mentes que o “competidor” é outro?

Dentro do grupo CNH Industrial temos mar-
cas muito fortes, consolidadas e com histórias e 
vocações bem marcadas e diferenciadas. Um dos 
objetivos da nova organização é dar ainda mais di-
namismo e poder de fogo a cada uma das mar-
cas, que se valem de uma grande independência 
de gestão e estratégia. Cada marca tem seu obje-
tivo e posicionamento. No caso da New Holland, 
somos uma marca de linha completa que ambi-
ciona a liderança, porém servin-
do o cliente com simplicidade, 
flexibilidade, proximidade e con-
fiabilidade. Nos orgulhamos de 
tentar entregar soluções cada 
vez mais modernas em produ-
tos e serviços, mas sem nun-
ca perder esse nosso jeito fácil 
e acessível de fazer as coisas, 
próximo do agricultor. É assim 
que nós somos, é assim que vi-
vemos cada minuto do nosso 
trabalho. Não por acaso nosso 
slogan é ‘Sempre com você’. 

Por imposição do gover-

no argentino, foi necessário 

investir naquele país em um 

momento em que as plantas do Brasil não esta-

vam na mais alta capacidade produtiva. Como 

estão esses investimentos? 

Desenvolvemos na Argentina nos últimos anos 
uma bela estrutura e uma bela equipe de profis-
sionais. Hoje contamos com uma fábrica de tra-
tores e colhedoras de grãos, um centro de distri-
buição de peças e um centro administrativo que 
estão entre os mais modernos do mundo, e cer-
tamente os mais modernos do setor na Argenti-
na. Igualmente investimos muito na moderniza-
ção de ampliação da nossa rede de concessio-
nários. Valeu a pena investir na Argentina, pois é 

um mercado muito tecnificado onde nossa pro-
posta de valor foi muito bem recebida pelos agri-
cultores, estamos crescendo muito lá. Mas ain-
da há muito potencial a realizar pela New Holland 
na Argentina, e temos um plano estratégico apro-
vado e em execução que assegura ainda muitas 
outras novidades a caminho no país.

Nos últimos anos, a política do ‘Mais Ali-

mentos’ ajudou a alavancar as vendas de má-

quinas agrícolas. É o momento de programas 

como “Mais Segurança” e “Mais Ergonomia”?

Não sei se é necessária uma campanha de 
estímulo ao estilo do programa Mais Alimentos, 
mas sem dúvida temos muito espaço para evo-
lução nesses quesitos. A boa notícia é que tenho 

visto movimentos interessantes nessa direção. 
Por exemplo, as grandes empresas do agro tem 
sido muito mais exigentes em termos de normas 
de segurança na operação de máquinas agrícolas, 
por exemplo aumentando o nível de formação dos 
operadores de máquinas. Igualmente na agricultu-
ra empresarial e familiar, há uma crescente preo-
cupação com o conforto, proteção às intempéries 
e na aplicação dos agroquímicos. Cresceu muito a 
demanda por tratores cabinados em todas as ca-
tegorias! As indústrias de máquinas agrícolas es-
tão bem preparadas para atender essa tendência 
que considero crescente e natural.



AGRIWORLD34

Em comemoração aos 75 anos da mecaniza-
ção da colheita de cana-de-açúcar no mun-
do, a Case IH lança uma edição especial e 

limitada da colhedora A8810 Single Row. A má-
quina, reconhecida no setor pela sua excelência, 
é customizada na cor preta e ganha o nome de 
John Pearce Signature, em homenagem ao aus-
traliano que trouxe ao Brasil a tecnologia Austoft, 
que está embarcada nas colhedoras da Case IH. 

John Pearce foi decisivo no processo e desen-
volvimento da mecanização da colheita de cana no 
Brasil, tendo trabalhado durante anos como con-
sultor da Case IH. “O desenvolvimento do setor 
sucroenergético no Brasil está ligado ao John Pe-

EDIÇÃO COMEMORATIVA DA COLHEDORA DE 
CANA CASE IH TEM ASSINATURA DE JOHN 
PEARCE, AUSTRALIANO QUE TROUXE AO 

BRASIL A TECNOLOGIA AUSTOFT

Marca celebra os 75 anos do 
desenvolvimento da tecnologia 
Austoft, embarcada em suas 
máquinas, e homenageia o australiano 
que trouxe as primeiras colhedoras ao 
Brasil, na década de 1970

A TECNOLOGIA AGRÍCOLA
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arce. São inúmeras suas contribuições para esta 
cultura. Por isso, essa homenagem se faz neces-
sária”, afirma Christian Gonzalez, vice-presidente 
da Case IH para a América do Sul. 

John Pearce chegou ao país em 1977, como re-
presentante da Austoft, marca australiana que foi ad-
quirida pela Case IH e que desenvolveu a máquina 
considerada a primeira colhedora de cana-de-açú-
car do mundo. Na ocasião, ele foi responsável por 
aperfeiçoar cada vez mais as vantagens da colhei-
ta mecanizada. 

Com uma grande disposição para desenvolver 
o setor canavieiro, levou muitos produtores brasi-
leiros para conhecer os canaviais australianos e fa-
zia demonstrações das máquinas nas usinas bra-
sileiras, na certeza do sucesso do equipamento. 
Além disso, conduziu diversos trabalhos de pes-
quisa e consultoria em motomecanização no Brasil.

Seus conhecimentos na área também foram 
colocados a serviço do governo australiano, quan-
do atuou em estudos de viabilidade de implanta-
ção de uma usina açucareira irrigada pelo rio Ord, 
na região de Kimberley.

Como resultado de seus esforços, Pearce mo-
vimentou o mercado e levou a Dedini – empresa 
brasileira que produzia bens de capital para o se-
tor sucroalcooleiro − a se unir à Austoft para fabri-
car a colhedora em território nacional, formando a 
Dedini Máquinas e Sistemas. A empresa passou 

a ser operada pelo Grupo Omet-
to, ficando conhecida como En-
geAgro e depois como Brastoft. 
A Case IH, então, adquiriu a Bras-
toft e incorporou a Austoft da 
Austrália na década de 90. Nes-
se processo, Pearce seguiu para 
outros países e, em 1994, época 
do boom da mecanização, voltou 
para o Brasil para trabalhar como 
consultor da Case IH. 

No ano de 2015 retornou ao 
seu país de origem, onde faleceu 
em 2017, aos 80 anos de idade. 
No entanto, seu legado de cinco 
décadas de trabalho permane-
ce vivo até hoje, já que Pearce é 
reconhecido não só pela meca-

nização da colheita da cana, mas também pelos 
ensinamentos em relação ao cultivo da planta. 
“A eficiência nos tratos culturais é um dos prin-
cipais fundamentos agrícolas para se conseguir 
qualidade da matéria-prima, principalmente para a 
cana preparada para a colheita mecanizada”, dizia. 

John deixou um legado enorme. “Ele foi um 
grande professor, ensinando todas as etapas que 
envolvem o ciclo da cana, desde os tratos do solo, 
passando pelo plantio e chegando à colheita me-
canizada”, diz Diogo Melnick, gerente de Marke-
ting Comercial da Case IH. 

John Pearce Signature 

A edição especial preta da colhedora A8810 
Single Row é uma série limitada, entretanto to-
das as colhedoras de cana-de-açúcar produzidas 
em 2019 ganham um adesivo comemorativo dos 
75 anos de desenvolvimento da tecnologia Aus-
toft. A série A8010, que conta com modelos de 
uma linha e para espaçamento duplo alternado 
(A8810DA), recebeu mais de 100 melhorias nos 
últimos três anos. Um dos destaques do equipa-
mento é a redução em até 15% do consumo de 
combustível durante a colheita. 

As colhedoras A8810DA trabalham com duas 
linhas e espaçamento de 0,9 m x 1,5 m. Entre as 
principais características estruturais e dimensio-
nais do equipamento destacam-se a abertura de 
chassi frontal e divisores de linha, o despontador 
alongado, a caixa do corte de base específico e a 
bitola das esteiras de 2,4 m. 

Todas as melhorias implantadas na Série 
A8810 proporcionam mais produtividade, com 
menor custo operacional e melhor qualidade de 
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colheita. Uma das novidades é o tanque de com-
bustível, feito com material plástico desacoplado 
do chassi. Com capacidade de 620 litros de die-
sel, além de ter maior autonomia, ele elimina o 
risco de corrosão e diminui as chances de possí-
veis vazamentos.

“A evolução nas máquinas resultou numa re-
dução considerável de consumo de combustível. 
Em algumas usinas, a economia é de 15%”, afi r-
ma Silvio Campos, diretor de Marketing de Pro-
duto da Case IH.

Um dos segredos da série A8810 é o Smart 
Cruise, que gerencia o funcionamento do motor 
e, associado à curva de potência otimizada, pro-
porciona a diminuição do uso do diesel e, conse-
quentemente, a redução de custos. O Auto Turn, 
sistema de acionamento e desligamento das fun-
ções da colhedora para manobras, é outra ferra-
menta que reduz o consumo de combustível, de-
vido à confi guração de automatização de até dez 
funções, o que facilita a operação e simplifi ca as 
manobras da colhedora no fi nal da linha. 

A máquina também tem o ventilador do sis-
tema de arrefecimento inteligente. Com rota-
ção automática e variável conforme a tempera-
tura do sistema, ela garante uma menor deman-

1944   Após a Segunda Guerra 
Mundial, a escassez de mão de 
obra estimulou a necessidade 
de invenções para alavancar a 
indústria açucareira. Até então, 
quase toda cana-de-açúcar era 
cortada à mão e um homem podia 
colher até 9 toneladas por dia. 
Neste ano, a família Toft fez uma 
colhedora para agricultores de 
cana, com base em um modelo 
construído por Joseph Toft Jr., 
atendendo as demandas de campo 
dos produtores locais. Nasce, 
então, a Austoft.

1947   Os irmãos Toft, Harold 
e Collin, passam a fabricar 
colhedoras de cana-de-açúcar 
mecânicas e tornam-se líderes 
mundiais na mecanização de cana.

1955   Acontece a primeira 
exportação de colhedoras da 
Austrália para a África do Sul.

1956   Harold Toft desenvolve a 
primeira carregadeira hidráulica.

1960   A colhedora Toft Whole 
Stalk podia colher 10 toneladas de 
cana por hora.

1965   A colhedora Chopper 
possibilita a colheita de cana 
picada, torna o manuseio 
muito mais efi ciente e reduz a 
quantidade de terra que entra no 
processamento.

1977   John Pearce chega ao Brasil 
como representante da Austoft 
para desenvolver o mercado da 
colheita mecanizada de cana no 
país.

1978   A Dedini, tradicional 
fabricante de bens de capital para 
o setor sucroalcooleiro, associa-
se à operação brasileira da 
Austoft e inicia a produção das 
primeiras colhedoras nacionais, em 
Campinas (SP). As máquinas eram 
montadas sobre trator e colhiam 
cana queimada e inteira.

1979   A fábrica da Dedini é 
transferida de Campinas para 
Piracicaba. Neste período, as 
máquinas já eram automotrizes 
e também colhiam cana picada 
e queimada. As máquinas eram 
verde e amarela.

1980  A Dedini compra a operação 
brasileira da Austoft e passa a ser 
denominada Dedini Máquinas e 
Sistemas.
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da do sistema hidráulico para ativação do motor 
desse ventilador. Assim, proporciona menor con-
sumo de combustível, principalmente nos perí-
odos de menor temperatura no ambiente (noi-
tes e inverno).

As colhedoras também contam com o Au-
tofloat, sistema que “copia o solo”, facilitando a 
operação, já que ele controla automaticamente a 
altura dos divisores de linha conforme a intensi-
dade de pressão contrária exercida pelo solo. É 
possível ajustá-lo em até três níveis de respos-
ta. “Com isso, conseguimos melhorar a qualida-
de da colheita, em diversas condições de campo 
encontradas, pois o Autofloat evita que colmos de 
cana passem por baixo do divisor de linha e, tam-
bém, porque simplifica a operação, pois o opera-
dor não tem mais a necessidade de ajustar o di-
visor. Além disso, ele gera um desgaste menor 
dos componentes por trabalhar automaticamen-
te”, explica Roberto Biasotto, gerente de Marke-
ting de Produto da Case IH.

O novo pacote de radiadores da colhedora 
tem gavetas com puxadores, que permite a tro-
ca independente de cada componente. Ele facilita 
a manutenção, reduzindo o tempo total de mon-
tagem e desmontagem de seis horas para uma 

hora e meia. Assim, a colhedora fica mais tempo 
disponível para trabalho. 

Além disso, ele apresenta a tecnologia Flex 
Plate, que possibilita a dilatação de componentes 
do radiador, aumentando sua vida útil. Para ampliar 
a visibilidade noturna, a Case IH substituiu todo 
o sistema de iluminação de halogênio por lâmpa-
das de LED. Essa mudança melhora em três ve-
zes o alcance da iluminação. 

Na parte frontal da máquina, foram inseridos 
mais dois faróis, além de quatro de cada lado do 
teto da cabine. A nova iluminação também tem 
durabilidade mais longa e tem o alcance de até 
24 metros.

1989   O Grupo Ometto adquire a 
linha de colhedoras da Dedini e 
passa a ser denominada EngeAgro, 
um importante marco para 
continuidade do desenvolvimento 
da colheita mecanizada de cana no 
Brasil que era, neste momento, um 
dos maiores potenciais de mercado 
do mundo. As máquinas passam a 
ser vermelhas.

1996   A EngeAgro une-se à 
Austoft Austrália e nasce a 
Brastoft, neste momento, com 
uma solução para colheita de cana 
crua. Máquinas têm a cores verde 
e amarela.

1997   A Case Corp global adquire 
a Brastoft, no Brasil, e a Austoft 
Austrália, e passa a ser o primeiro 
grande fabricante de máquinas 

a operar no mercado mundial de 
colhedoras de cana.  
A nova fábrica de Piracicaba é 
inaugurada com a produção das 
colhedoras da série 7000 e as 
máquinas mudam para a pintura 
institucional vermelha icônica da 
marca Case IH.

2004   A produção das colhedoras 
da Case IH foi transferida da 
Austrália para o Brasil (Piracicaba), 
devido à rápida mecanização 
em larga escala da indústria 
açucareira brasileira, tornando 
Piracicaba o centro global de 
desenvolvimento de colhedoras de 
cana da marca.

2005 - 2007   A Case IH 
introduz duas importantes 
tecnologias para colheita 

mecanizada de cana: o controle 
automático de altura do corte 
de base (Auto Tracker) e do 
extrator primário com design 
Anti Vortex.

2008   Ocorre o lançamento da 
Série A8000, com um pacote 
tecnológico para maior capacidade 
de colheita, e tem início a 
produção da série A4000, para 
atender áreas com espaçamento 
reduzido.

2018   A Case IH lança as 
colhedoras de cana-de-açúcar 
A8810 e A8010, culminando 
em mais de cem melhorias de 
produto.

2019   A Case IH comemora 75 
anos de evolução em colheita de 
cana-de-açúcar.
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Desenvolvimento contínuo

As colhedoras de cana-de-açúcar são produ-
zidas na fábrica da Case IH de Piracicaba (SP). 
A planta é o centro mundial da marca para de-
senvolvimento de soluções para colheita de 
cana. No local foram fabricadas 7.500 colhedo-
ras, um recorde para o setor.  “Além da parte 
de produtos, nos últimos cinco anos a empre-
sa treinou cerca de 20 mil pessoas para operar 
as máquinas no país para que o cliente consi-
ga extrair a máxima eficiência dos equipamen-
tos”, conta Biasotto.

No campo ambiental, o vice-presidente da 
Case IH para o Brasil e para a América do Sul, 
Christian Gonzalez, lembra que a mecanização 
permite a colheita da cana crua e elimina a práti-
ca da queima. “Isso reduz a emissão de gases do 
efeito estufa, o que gera benefícios ambientais e 
torna a atividade mais sustentável”.

Somente em São Paulo, as emissões gera-
das pela colheita da cana foram reduzidas em 
44%, de 1990 a 2015, segundo estudo realizado 
por pesquisadores da Embrapa Meio Ambiente 
(SP). Por fim, as colhedoras resultam em benefí-
cios sociais, uma vez que levam a uma qualifica-
ção da mão de obra e melhoria nas condições de 
trabalho na colheita da cana.

No aspecto social, Gonzalez destaca o Cen-
tro de Treinamento da Case IH que capacitou cen-
tenas de cortadores de cana a operarem máqui-
nas. “A colheita mecanizada deu a essas pessoas 
a possibilidade de uma nova profissão, fato que 
as tirou das difíceis condições de trabalho que en-
frentavam nas lavouras”, afirma.

Além dos benefícios sociais e ambientais, as 
vantagens da mecanização da lavoura também pro-
porcionam ganhos econômicos, já que as máqui-
nas reduzem custos e aumentam a eficiência do 
processo. “Também há o chamado ganho agro-
nômico, uma vez que a palha permanece no solo 
e a cobertura vegetal reduz a possibilidade de 
erosão, além de criar uma condição melhor para 
a fertilização”, comenta Silvio Campos, diretor de 
Marketing de Produto da Case IH.

Pioneirismo
Desde 1890, existem registros de outros pro-

tótipos fabricados por produtores, sobretudo aus-
tralianos. A própria Austoft foi feita a partir de um 
projeto criado dois anos antes por Joseph Toft Ju-
nior. A tecnologia desenvolvida pelos irmãos Ha-
rold e Collin, no entanto, foi a única que seguiu 
evoluindo e se consolidou comercialmente ao lon-
go do tempo, tornando-se referência e líder de um 
mercado que ajudou a criar.
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A TECNOLOGIA AGRÍCOLA

Luis Márquez 
Dr. Eng Agrônomo 

Introdução 
Em uma economia linear, são usadas maté-

rias-primas a partir das quais bens e serviços são 
obtidos. A Revolução Industrial é em grande par-
te baseada no processamento de matérias-pri-
mas, e processos também geram resíduos que 
acabam em aterros. 

Como consequência dos processos produti-
vos, a contaminação ocorre no ar, na água e no 
solo. Também em algumas matérias-primas que 
podem ser consideradas renováveis, as taxas de 
renovação são excedidas. 

Em vários organismos internacionais foram 
estabelecidos acordos com o objetivo de reduzir 
as descargas e diferentes tipos de contaminação

As mudanças demográficas globais estão ocor-
rendo com uma população crescente. Espera-se 

que se chegue a 9100 milhões de pessoas até o 
ano de 2050. Suas necessidades correspondem 
ao que três planetas como a Terra podem oferecer. 
Além disso, os fluxos migratórios guiam a popu-
lação para as cidades. Isso afetará as cadeias de 
fornecimento de matérias-primas e levará a pre-
ços mais altos e escassez.

A ‘pegada ecológica’ da Espanha é de 4 ha 
por habitante, com a qual ocupa o 58º lugar entre 
os países do mundo. A demanda por recursos e 
a emissão de resíduos é 2,4 vezes maior do que 
a superfície disponível.

Na União Européia, são emitidos 2.502 Mt 
de resíduos por ano, dos quais 36% (900 Mt) são 
usados, enquanto na Espanha 111 Mt (4,43% da 
UE) são gerados. 44,8 Mt são tratados, dos quais 
27,0% são reciclados, 16,6% são destinados a ater-
ros e os restantes 3,4% são incinerados.

Consequentemente, a reciclagem na Espa-
nha é de apenas 36% do que é reciclado na UE, 
o que irá progressivamente produzir um esgota-
mento dos nossos recursos naturais.

Por esta razão, é necessário propor uma es-
tratégia que promova a economia circular com 
uma cadeia que inclua o design (durabilidade), a 

A ECONOMIA CIRCULAR NA 
AGRICULTURA 
Na Europa se comenta cada vez 
mais sobre a importância da 
‘economia circular’ para tornar 
o desenvolvimento sustentável 
possível. Nas Jornadas Técnicas 
realizadas em Feia Agraria (Valladolid, 
Espanha) o Prof. Márquez fez uma 
apresentação que iremos reproduzir 
abaixo, pois acreditamos que 
pode ser uma referência para o 
agronegócio brasileiro. 
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reutilização, a reforma e reciclagem, e 
o reprocessamento dos componentes.

Para qualquer produto manufaturado 
é necessário definir seu ciclo de vida, ao 
mesmo tempo em que estabelece se-
tores prioritários para aplicar a econo-
mia circular, que em princípio seriam a 
construção e demolição, a alimentação 
e a agricultura, a indústria, os bens de 
consumo e o turismo. Para o Setor Agrá-
rio, seria necessário considerar especial-
mente a atividade agrícola e a indústria 
de meios de produção. 

Qualquer processo produtivo começa 
com o conhecimento da natureza. A tec-
nologia é a realização baseada no conhe-
cimento para modificar a natureza, mas 
só pode ser aplicada como engenharia 
em função das condições econômicas e 
sociais. A Ação Tecnológica, que fornece 
produtos e serviços, tem resíduos e efei-
tos negativos que são minimizados à me-
dida que o conhecimento melhora. Parte 
desses resíduos pode ser recuperada para 
ser incorporada novamente ao ciclo produ-
tivo, dando lugar a uma economia circular.

Particularidades da 
Agricultura

A agricultura fornece 70% das ma-
térias-primas para a indústria de alimen-
tos e bebidas, mas no processo agríco-
la são gerados poluentes, como gases, 
produtos de síntese química e a degradação do 
solo que pode chegar a 85%.

No entanto, pela própria natureza da agricul-
tura, em grande parte, assume os postulados da 
economia circular. O sol fornece luz, não há falta 
de CO2 na atmosfera e a água está disponível de-
pendendo do tempo. Estes componentes são a 
base da função da clorofila. O solo é responsável 
por oferecer outros elementos necessários para 
o desenvolvimento das plantas; Além disso, uma 
parte do nitrogênio necessário vem da atmosfera.

A agricultura tradicional baseava-se num siste-
ma agrícola quase fechado: a compra e venda de 
elementos complementares era mínima. Na agri-

cultura moderna, as entradas e saídas aumentaram 
consideravelmente, como mostrado na figura 01.

Entre a Agricultura e o Meio Ambiente, um 
equilíbrio deve ser estabelecido, para que a emis-
são de efluentes seja minimizada, e parte deles 
se torne fontes de recursos para seu uso em uma 
economia circular, como indicado na figura 02.

O objetivo final é minimizar os riscos ecológi-
cos, sem que isso signifique uma redução da efi-
ciência econômica na atividade produtiva.

Ações específicas para fortalecer a 
economia circular na agricultura

A Figura 03 apresenta um diagrama com as 
diferentes operações que são realizadas no pro-
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cesso agrícola. A base do processo é a função 
da clorofila com a luz solar, o CO2 atmosférico e 
a água disponível. É complementado pelos ele-
mentos químicos fornecidos pelo solo.

Para implantar um cultivo é necessário condi-
cionar o solo para que ocorra um adequado desen-
volvimento radicular da cultura e sua implantação 
com semente ou mediante outra forma de propa-
gação. Se o solo não fornecer nutrientes suficien-
tes, será necessária uma fertilização complemen-
tar com fertilizantes minerais e orgânicos. Além 
disso, será necessário proteger o cultivo contra 
fatores climáticos adversos, bem como pragas e 
doenças que possam afetá-lo. Também não po-
demos esquecer as contribuições necessárias da 
água na irrigação quando a pluvio-
metria não é adequada.

Processos em que se pode 
agir 
Implantação de cultivos: 

na preparação dos solos 
-

meadura direta para minimizar 
a erosão 

Fertilização: 

-
zantes minerais 

aumentar as emissões gasosas 
derivadas (localização) 

-
ria prima para fertilizantes 

-
ção de nutrientes encontrados no solo 

Proteção de cultivos

-
cos pulsantes. 

A pegada hídrica
Segundo a OMS, seria necessário um míni-

mo de 50 L /hab dia (beber, cozinhar, higiene pes-
soal e limpeza doméstica). Os 100 L /hab dia ha-
bituais equivalem a 36,5 m3 / ano. Para isso deve 

ser adicionada a necessária para a agricultura, in-
dústria, a conservação dos ecossistemas aquáti-
cos… Na Espanha 70% do consumo é usado na 
agricultura e 30% de uso doméstico e industrial 
(quase partes iguais)

A ‘pegada hídrica’ é a quantidade total de água 
que cada pessoa, ou cada país, usa direta e in-
diretamente para atender às suas necessidades. 
O valor médio é de 1 240 m3/habitante-ano (dire-
to: 36,5 m3/ano). Nos EUA, com 2 480 m3/habi-
tante-ano; na China, com 700 m3/hab.-ano. Espa-
nha, Grécia e Itália: utilizam 2 300-2 400 m3/hab 
ano (são 6 575 litros/dia)

São necessários 16 m3 de água para produzir 
um kg de carne bovina; para um kg de milho 900 

litros. Para uma xícara de café 140 litros de água 
e para um copo de vinho 120 litros.

Parte da água consumida vem do disponível 
no país, mas outra vem com os produtos importa-
dos. A Argentina exporta 35 Mt de grãos, equiva-
lentes a 27.000 hm3 de água, metade da chuva que 
cai na bacia del Duero, com uma área de 7,4 Mha.

Devemos distinguir entre:

reservatórios e águas subterrâneas.
-

mula no perfil cultivado do solo. A partir dela, 
culturas não irrigadas e pastagens naturais são 
desenvolvidas.
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água.

Você precisa economizar água. Para isso:

de distribuição.

os períodos de seca (reservatórios).

-
ção e reutilização de águas residuais e a des-
salinização de águas salgadas (energias reno-
váveis).

Desequilíbrios regionais são reajustados com 
compensações. Grandes dificuldades para trans-
ferências devido a diferenças políticas entre regi-
ões. As diferenças de produtividade entre as re-
giões permitiriam pagar uma alta taxa pela água 
recebida.

Efeito da mudança climática
A temperatura e a pluviometria ao longo do 

ano caracterizam o clima. Na Terra, podemos vi-
ver como resultado do efeito estufa que a atmos-
fera proporciona. A história da Terra indica que as 
mudanças climáticas foram contínuas. Agora, um 
ciclo de aquecimento é observado, parcialmente 
induzido por atividades humanas.

Isso afetará a agricultura com influência na dis-
tribuição dos cultivos, com benefícios para alguns 
e danos para outros. A atividade agrícola terá que 
se adaptar a essas mudanças e se adaptar para 
retardá-las o máximo possível, a fim de manter o 
desenvolvimento sustentável.

Gestão da informação
Ajuste contínuo com base nas informações 

recebidas e na tomada de decisões a curto e lon-
go prazo. Todas as informações são armazenadas, 
mas você precisa filtrá-las com critérios de priori-
dade. Oferece a rastreabilidade documentada exi-
gida pela sociedade, mas tem um custo. O con-
trole de frotas é uma opção para grandes fazen-
das e empresas de serviços.

O conjunto de aplicações informáticas inte-
gradas permite otimizar a interação das diferen-

tes máquinas agrícolas, incluindo um sistema de 
navegação rural. Com a ajuda de uma visão ge-
ral e ao vivo de toda a frota, como colheitadei-
ras, forrageiras ou equipamentos de aplicação 
de lama, podem ser otimizados de maneira con-
fiável. Oferece uma situação referenciada e de-
cisões de suporte específicas para todas as má-
quinas envolvidas.

É complementado à gestão dados do escri-
tório de forma digital e móvel. Mostrando a ope-
ração de todas as máquinas em tempo real e as 
operações dos funcionários, garantindo um ge-
renciamento de processos otimizados a qual-
quer momento.

Indústria. Projeto de máquinas 
para um reparo inteligente

As máquinas agrícolas têm que se adaptar a 
situações de mercado e condições agronómicas 
muito diferentes, por isso as séries de fabricação 
são muito reduzidas. Você tem que colocar vários 
modelos e variantes no mercado a partir de um 
projeto básico, e para isso o CAD, a robótica, e 
impressoras 3D ajudam…

As estratégias que o tornam possível são o 
design modular, através de componentes e mon-
tagens que são fabricados na empresa, mas nem 
sempre no mesmo local ou em empresas colabo-
radoras (exclusivas ou não).

Até agora, a opção de usar e raspar foi segui-
da. Para fomentar a economia circular, é necessá-
rio mudar, e para isso se usar e se reparar, como 
é feito em setores como a aeronáutica, sem que 
isso signifique perda de confiabilidade.

A ATIVIDADE AGRÍCOLA TERÁ 
QUE SE ADAPTAR A ESSAS 
MUDANÇAS E SE ADAPTAR 
PARA RETARDÁ-LAS O MÁXIMO 
POSSÍVEL, A FIM DE MANTER O 
DESENVOLVIMENTO SUSTENTÁVEL



AGRIWORLD44

ENTREVISTA

Governo sobre como será a sua política agrícola. 
Precisamos esperar, mas eu creio que pela impor-
tância do setor, o Governo vai ser sensível a boa 
parte das demandas do agronegócio. 

Seu alcance aumenta a cada ano e suas 

versões do produto. Qual é o seu limite de 

energia para esse mercado?  

Não nos colocamos limites, só metas e ob-
jetivos. Quando entramos no Brasil, a LS Tractor, 
a marca de tratores do Grupo LS, atuava na faixa 
de potência entre 40 a 100 cv. Esta foi nossa es-
tratégia de mercado. Mas vimos que havia espa-
ço para novos produtos e lançamos tratores com 
potência entre 125 e 145 cv. Estamos tendo re-
sultados positivos com isto, por isto, estamos de-

A LS não é mais um projeto, é a realidade 

e o resultado de um investimento para o futu-

ro. Como está a situação atual da LS no mer-

cado do Brasil? 

O Grupo LS sempre acreditou que havia um 
significativo potencial na agricultura brasileira para 
os nossos produtos e, por isto, decidimos investir 
aqui no país. Esta visão foi o que nos fez construir 
uma fábrica no Brasil e trazer os principais produ-
tos do nosso portfólio para cá. E o produtor brasi-
leiro gostou da nossa proposta, da nossa tecno-
logia. Tanto que temos aumentado o nosso sha-
re de mercado a cada ano. A LS Mtron, dona da 
marca LS Tractor, já estabeleceu um forte com-
promisso com os negócios no Brasil e continua-
rá investindo para crescer. 

 O mercado brasileiro está sujeito a ques-

tões que vão além do meramente industrial. 

Está lhes favorecendo ou não a mudança da 

política do país? 

 O mercado agrícola depende da política anual 
do governo, do Plano Agrícola que é lançado em 
junho que determina o quanto de recurso do Te-
souro Nacional vai estar disponível para financiar 
a agricultura, o campo. Isto influencia diretamen-
te na capacidade de compra do produtor, no que 
se refere à máquina agrícola. Se os juros estão 
favoráveis, se o prazo para amortizar o financia-
mento é bom, etc. Até o momento não há uma 
definição muito clara do posicionamento do atual 

JC KIM
Presidente da LS Mtron Brasil

”NOSSO LEMA É: 
VOCÊ PRECISA, 
NÓS ENTREGAMOS”
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senvolvendo estudos para lançarmos mais alguns 
modelos a fim de diversificar as linhas de produ-
tos, ampliarmos o range de mercado atendido, 
para atendermos as necessidades que têm nos 
chegado, por parte dos produtores. Afinal, nosso 
lema é: Você precisa, nós entregamos.

 
Não é fácil introduzir uma marca em um 

mercado tão saturado de oferta como o Brasil, 

qual tem sido a sua estratégia? Relação preço 

/ equipamento, baixo preço introdutório, equi-

pamento a baixo preço final, financiamento? 

O principal fator de sucesso é produto de 
qualidade e canal de distribuição (forte rede de 
revendedores). Mas é também uma equipe que 
conhece o mercado e sabe escutar e atender as 

suas demandas. Sempre acreditamos que nos-
sos produtos teriam as especificações e caracte-
rísticas técnicas certas e que os produtores brasi-
leiros ficariam satisfeitos. Produtos de qualidade, 
com alta tecnologia a preço justo. Com esta área 
atendida, focamos na formação de uma rede de 
concessionários profissionais, que já conheciam 
o mercado de tratores e suas regiões. Juntamos 
estes dois ingredientes e hoje, podemos dizer que 
estamos colhendo ótimos resultados. 

O que você acha que o mercado precisa para 

promover a mecanização em nível de tratores? 

Em nossa opinião, o mercado mudou e será 
muito modificado em vista das características téc-
nicas exigidas e da produtividade. Hoje, por exem-
plo, o agricultor familiar, um dos nossos melho-
res mercados, não quer mais aquele trator “pé 
de boi”. Ele já vem em busca de tecnologias em-
barcadas. Por esta razão, vamos continuar moni-
torando a tendência do mercado e estar prontos 
para nos adaptarmos às mudanças que ele nos 
exigir. Isto é o nosso DNA. 

Sobre sua produção, qual porcentagem é 

exportada e onde?

 Ao final de 2018 e início deste ano, finaliza-
mos a montagem da rede de distribuidores em 
todo o mercado hispânico sul americano. Isto sig-
nifica estarmos presentes do México até o extre-
mo sul da Patagônia. Isto foi feito como plano es-
tratégico de crescimento e é a razão de acredi-
tarmos que, no mínimo, 20% de nossa produção 
será exportada no ano que vem, para estas regiões 
porque, como aconteceu no Brasil, os tratores LS 
estão sendo muito bem recebidos nestes países.

 
Você não pensou em desenvolver uma po-

lítica de parceria para otimizar sua produção? 

Sempre estamos abertos para discutir parce-
rias e já temos conversas com alguns players no 
Brasil. Queremos encontrar parceiros para algu-
mas situações pontuais.

 
Já tivemos duas feiras aqui no país, e agora 

temos o Agrishow. O que você espera do mer-

cado para este ano?
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Nas duas feiras anteriores, Show Rural Coo-
pavel e Expodireto Cotrijal, nosso estande este-
ve muito lotado de produtores rurais e recebe-
mos muito mais pedidos do que nos anos anterio-
res. O Agrishow é uma feira que já está marcada 
como aquela onde muitos lançamentos e novi-
dades, são apresentadas pelos fabricantes e, por 
isto, atrai produtores de várias partes do País. A 
LS Tractor também vai apresentar excelentes no-
vidades tecnológicas, na busca de atender a este 
público que é bastante exigente. Temos expertise, 
temos produtos qualificados. Por isto creio que 
mais uma vez, vamos superar os resultados de 
anos anteriores. No Agrishow, o visitante vai ver, 
conferir ou até confirmar seu desejo de compra. 
Por isto nós temos muito boas expectativas so-
bre o Agrishow e sobre o mer-
cado como um todo.

 
Você não acha que o mer-

cado brasileiro precisaria li-

berar mais e ser menos pro-

tecionista para impulsionar 

a concorrência?

Toda a liberalização de um 
setor deve ser amplamente dis-
cutida por aqueles que estão 
envolvidos na questão e que 
de uma forma ou outra, se-
rão afetados por ela. Muitas 
vezes esta decisão afeta gra-
vemente a economia do País 

e, se isto acontecer aqui no Brasil, vai afetá-lo, 
sem dúvida. Nós, para entrarmos neste merca-
do, tivemos que nos adaptar ao atual regulamen-
to, o que está correto, na minha opinião. Ele é o 
mais adequado para o momento que o setor de 
máquinas está vivendo. Para um futuro, é uma 
questão de debater o assunto e ver se é neces-
sário mudanças.

 
A partir de sua empresa, como você vê o 

desenvolvimento de grandes grupos em nível 

de redes de distribuição e de gama de produ-

tos. A LS pensa em coreano ou em português?

Entramos no mercado brasileiro há apenas 
seis anos e, portanto, temos muito ainda a cres-
cer. Embora tenhamos estabelecido uma rede de 
concessionários de qualidade até agora, há algu-
mas regiões que precisamos desenvolver neste 
momento. Ainda estamos crescendo em relação 
à esta rede e nas linhas de produtos. Toda a nos-
sa tecnologia é da Coréia, mas somos uma em-
presa brasileira e estamos trabalhando para os 
agricultores brasileiros. Um exemplo claro dis-
to é o lançamento da nossa Série H de tratores. 
Feito em conjunto entre as engenharias do nos-
so centro de Pesquisa e Desenvolvimento na Co-
reia do Sul, com os engenheiros brasileiros e tes-
tado sempre, nas condições agronômicas daqui 
do Brasil. Pensamos em português, nos utilizan-
do da tecnologia coreana. Parece que esta recei-
ta tem dado bons resultados, não?



www.tratordoano.com

SELO TRATOR DO ANO

O concurso vai premiar as principais inovações no 
setor e conta com indicações de tratores fabricados e 

comercializados no mercado brasileiro.

APOIOPATROCÍNIO
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FEIRAS AGRISHOW 2019

AGRISHOW 2019 
ACONTECE NUM 

GRANDE MOMENTO 
DE EXPECTATIVAS 

DO AGRONEGÓCIO 
BRASILEIRO

Feira mostrará grandes e importantes 
lançamentos acompanhando as 

tendências da Agricultura 4.0

O bom momento vivido pelo agronegócio bra-
sileiro deve continuar em 2019. De acordo 
com o levantamento da Companhia Nacio-

nal de Abastecimento (Conab), o Brasil pode obter 
a segunda maior safra de grãos da história. A es-
timativa para a safra 2018/2019 é alcançar 233,29 
milhões de toneladas, o que significa um aumen-
to de 2,5% ante o período anterior 2017/2018. A 
manutenção da produção agrícola ressalta o pro-
tagonismo e a liderança do segmento tanto na 
economia nacional como na oferta de alimentos 
de alta qualidade para todo o mundo.

Para contribuir com esse cenário, a Agrishow 
2019 – 26ª Feira Internacional de Tecnologia Agrí-
cola em Ação tem o objetivo de reunir, em um 
único local, os mais importantes lançamentos 
em máquinas, equipamentos, implementos, pro-
dutos, serviços e tecnologias; discutir os temas 
mais relevantes para o setor; demonstrar as ino-
vações agrícola, soluções sustentáveis e integra-
das para ajudar os pequenos, médios e grandes 
produtores rurais, agricultores familiares e pecu-
aristas a melhorar o desempenho de suas ativi-
dades, seja na plantação e colheita de diversas 

culturas ou nas pastagens, com ganhos reais de 
produtividade, eficiência e economia de recursos 
naturais e insumos, redução de custos e eleva-
ção da rentabilidade.

O evento, marcado entre os dias 29 de abril e 
3 de maio, em Ribeirão Preto, é uma iniciativa das 
principais entidades do segmento no país: Abag – 
Associação Brasileira do Agronegócio, Abimaq – 
Associação Brasileira da Indústria de Máquinas e 
Equipamentos, Anda – Associação Nacional para 
Difusão de Adubos, Faesp – Federação da Agri-
cultura e da Pecuária do Estado de São Paulo e 
SRB - Sociedade Rural Brasileira. O evento é or-
ganizado pela Informa Exhibitions, integrante do 
Grupo Informa, principal promotora de feiras de 
negócios no Brasil e no mundo.

“A nossa expectativa em relação à Agrishow 
2019 é a melhor possível, pois a economia está 
num bom momento, o que deve repercutir favora-
velmente nas vendas de máquinas e equipamen-
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tos, que é um dos principais pilares da feira”, afi r-
mou João Carlos Marchesan, presidente da Abi-
maq, durante coletiva de imprensa promovida 
nesta terça-feira, dia 26 de março, em São Paulo.

Por ser uma das maiores feiras de tecnologia 
agrícola do mundo, a Agrishow 2019 terá a parti-
cipação de mais de 800 marcas nacionais e inter-
nacionais, vindas dos Estados Unidos, Argentina, 
França, China, Índia e Turquia. Esses expositores 
estão estrategicamente organizados por setores, 
a fi m de facilitar o planejamento dos mais de 150 
mil visitantes do Brasil e do exterior que, em mui-
tas situações, aguardam a realização da feira para 
a efetivação de negócios. Entre as áreas da feira 
estão: agricultura de precisão, agricultura familiar, 
armazenagem (silos e armazéns), corretivos, ferti-

lizantes, defensivos, equipamentos de segurança 
(EPI), equipamentos de irrigação, ferramentas, im-
plementos e máquinas agrícolas, máquinas para 
construção, peças, autopeças, pneus, equipamen-
tos e produtos para pecuária, produção de biodie-
sel, sacarias e embalagens, seguros, sementes, 
software e hardware, telas, arames, cercas, vál-
vulas, bombas, motores e veículos (pick ups, ca-
minhões e utilitários, além de aviões agrícolas).

“Pretendemos na Agrishow deste ano enfa-
tizar todas as cadeias produtivas, apresentando 
inovações desde a área de insumos, como fertili-
zantes e sementes, passando pelo segmento de 
máquinas e implementos agrícolas até as tecno-
logias para agricultura de precisão, conectividade 
e ILPF (Integração Lavoura-Pecuária-Floresta)”, res-
saltou Francisco Matturro, presidente da Agrishow.

Considerada a mais importante vitrine de ten-
dências para o segmento, o evento deve superar a 

edição de 2018 em volume de 
negócios iniciados pelos ex-
positores e visitantes duran-
te a feira. A Agrishow 2019 
conta ainda com a presença 
de profi ssionais, empresários 
e técnicos da cadeia produti-
va, representantes das entida-
des setoriais, pesquisadores, 
autoridades, lideranças gover-
namentais e membros de ór-
gãos e secretarias públicas.

Novidades e atrações 
Uma das principais novidades desta edição 

da Agrishow é a expansão de sua área, que pas-
sou de 440 mil m² para 520 mil m², resultado da 
nova área de plantio e tratos de horticultura da Are-
na de Demonstrações de Campo, que trará tam-
bém máquinas e produtos inovadores para o agro.

Com mais de 6 mil m², a área de horticultura 
terá curadoria da Coopercitrus e será voltada para 
inovações, irrigação, orientação e tecnologia, com 
uma estrutura que contará com estufa, corpo téc-
nico especializado, e um portfólio completo para 
atender as especifi cidades da área.

Outra atividade paralela que faz sucesso na 
Agrishow é a Arena de Conhecimento. Palco de 
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apresentações de novas tecnologias e tendên-
cias, contará com palestras, reuniões e encon-
tros com players do setor, objetivando levar in-
formação relevante para o dia a dia e para os ne-
gócios dos profi ssionais do campo.

Outra atração da Agrishow 2019 será a Arena 
de Inovação, um espaço destinado a startups do 
agronegócio e voltado à conectividade no campo. 
Serão dez startups participantes, que apresenta-
rão soluções inovadoras e importantes para o seg-
mento, como por exemplo, automatização agrí-
cola, sistemas e drones de pulverização, drones 
para captação de dados e imagens, plataforma 
para instalação de painéis solares, APP de geren-
ciamento de pessoas e gestão de fazendas, sis-
tema de informação em tempo real para pecuária 
e soluções tecnológicas embarcadas em campo.

Uma importante novidade será o Banco de 
Dados Colaborativo do Agricultor (BDCA), a ser 
apresentado pela Abimaq. O BDCA é um banco 
de dados com o propósito de integração dos da-
dos gerados por equipamentos e sensores  de 
todos os fabricantes, sendo que a liberação  do 
acesso aos dados  é autorizado pelo agricultor. 
O benefício para o agricultor é ter todas as infor-
mações de suas máquinas e sensores  integra-

dos em um único local, sem depender  
do sistema de um único fabricante. Os 
fabricantes podem compartilhar par-
te ou a totalidade dos dados gerados, 

atendendo a demanda dos agricultores 
de integração dos dados provenientes de 

máquinas de diferentes marcas.
Ainda sobre as novidades, a Agrishow, que 

sempre valorizou os diversos aspectos da produ-
ção no campo, terá nesta edição a Arena do Pro-
dutor Artesanal, que vai reunir produtores de café, 
cachaça, doces, embutidos, entre outros, ressal-
tando o valor agregado do produto fi nal. Além dis-
so, haverá um Lounge Jurídico para resolver dú-
vidas legais e muitas ações de sustentabilidade, 
como a coleta seletiva e reciclagem do lixo ge-
rado no evento.

Durante a Agrishow 2019, ocorrerá 20ª Roda-
da Internacional de Negócios, a ser realizada en-
tre os dias 30 de abril e 02 de maio e que reunirá 
fabricantes brasileiras de máquinas, implemen-
tos agrícolas e equipamentos de irrigação, com 
compradores (importadores, distribuidores e re-
presentantes) estrangeiros, vindos especialmen-
te ao Brasil para este fi m. 

JACTO

A Jacto apresenta ao mercado o novo UNI-
PORT 3030 EletroVortex, pulverizador automotriz 
com tecnologia que combina em um mesmo equi-
pamento duas importantes técnicas: o uso do car-
regamento eletrostático para as gotas e a utilização 
de uma corrente de ar vertical na barra que direciona 
essa pulverização até as plantas, chamada Vortex.

No dia 30 de abril, na Arena 
do Conhecimento, serão 
anunciados os vencedores do 
Prêmio Trator do Ano Brasil 
2019/2020, que visa premiar 
os melhores tratores fabricados e 
comercializados no país. A premiação 
conta com produtos indicados em quatro 
diferentes categorias de produtos: até 
100 cv, de 100 a 200 cv, mais de 200 
cv e a categoria de Tratores Especiais. 
Ao todo são 15 marcas participantes, 
somando 44 diferentes produtos a serem 
avaliados por professores doutores 
da área de mecanização agrícola de 
importantes universidades públicas do 
país. A premiação conta com o apoio da 
Agrishow.
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 “A nova tecnologia de aplicação EletroVor-
tex presente no UNIPORT 3030 permite melho-
rar a efi ciência das aplicações, reduzir as perdas 
por deriva e tem grande potencial para reduzir os 
volumes e quantidade de aplicações, aumentan-
do a produtividade da área tratada. É um equipa-
mento de pulverização pensado no conceito de 
maior efi ciência, elevando de maneira signifi cati-
va  o patamar da operação de pulverização”, expli-
ca Rodrigo Madeira, gerente de negócio de pul-
verizadores automotrizes da Jacto.

 Grande parte do produto que é aplicado em 
uma pulverização convencional pode não atingir o 
alvo e são muitas as variáveis para se chegar a uma 
boa qualidade de aplicação. As perdas podem ain-
da ser agravadas dependendo das condições at-
mosféricas e qualidade do sistema de pulverização.

 “Pensando nos problemas que temos en-
frentado de plantas resistentes, novos defensi-
vos que estão sendo desenvolvidos e os desafi os 
de produtividade, custo para o produtor e prote-
ção ambiental, no futuro serão exigidas pulveriza-
ções em um nível de qualidade e efi ciência mui-
to superiores”, comenta Dra. Marcella Guerreiro 
de Jesus, pesquisadora do Centro de Pesquisa e 
Desenvolvimento da Jacto.

 Pesquisas de campo realizadas pela empre-
sa apontaram resultados positivos da tecnologia 
EletroVortex, com potencial para redução de apli-
cações e aumentos de produtividade das cultu-
ras, especialmente em soja e algodão em até 5% 
e 10%, respectivamente.

A tecnologia eletrostática melhora a deposi-
ção das gotas em toda a planta, especialmente na 
parte inferior das folhas. Em condições de maior 
área foliar ou culturas mais fechadas, a assistên-

cia de ar Vortex, melhora a penetração e cobertura 
nas partes mais difíceis de acesso como o baixei-
ro, por exemplo, e também reduz muito a deriva. 

“Assim, a tecnologia EletroVortex, permite me-
lhorar a deposição em todas as partes da planta. 
É mais efi ciência no controle de pragas e doen-
ças e redução de custos”, cita Daniel Petreli, es-
pecialista em tecnologia de aplicação da Jacto.

Em uma pulverização convencional, depen-
dendo das condições atmosféricas, há a redu-
ção de tempo e da disponibilidade de trabalho do 
equipamento. Com a tecnologia EletroVortex, a 
assistência de ar forma uma barreira de proteção 
para as gotas reduzindo a deriva e aumentando 
a disponibilidade do equipamento para pulveriza-
ção. É mais horas de trabalho em um mesmo dia.

O Uniport 3030 EletroVortex ganha rendimento 
operacional na ordem de 35%, com menos paradas 
para abastecimento nas condições de aplicação em 
baixo volume e maior disponibilidade de trabalho.

“O Uniport 3030 EletroVortex nos traz um 
grande avanço tecnológico que, somado aos ou-
tros recursos já presentes na Família Uniport, ele-
va a operação de pulverização para um outro nível 
de rendimento, produtividade, qualidade e prote-
ção ambiental”, fi naliza Madeira.

Detalhes da tecnologia EletroVortex - A tec-
nologia eletrostática é composta por bocais ele-
trostáticos e fontes de alta tensão individuais que 
operam em alta tensão, transformando a tensão 
da bateria. O fl uxo de ar do sistema Vortex trans-
porta as gotas de pulverização que, ao passar pelo 
bocal eletrostático, recebem cargas negativas que 
são atraídas pelas plantas. O resultado é uma me-
lhor deposição de defensivo em ambas as faces 
da planta, melhorando a qualidade de deposição 
e consequentemente da pulverização.

A tecnologia de assistência de ar é compos-
ta por ventiladores no quadro central e lonas em 
formato cônico ao longo da barra que proporcio-
nam maior uniformidade da velocidade do ar nos 
bicos de pulverização. Os dutos de ar individuais 
concentram todo o ar somente nos bicos de pul-
verização, proporcionando maior penetração das 
gotas nas culturas, diminuindo a deriva e tornan-
do a máquina mais disponível para pulverizar em 
outras condições.
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AGCO

Semeadora 
Momentum

A série de semeadoras dobráveis Momen-
tum será lançada ofi cialmente durante a Agrishow. 
Primeiro projeto global da AGCO, desenvolvido 
totalmente no Brasil, o implemento tem ver-
sões de 24, 30 e 40 linhas no espaçamento de 
45 cm e caixa de armazenamento de 5.130 li-
tros de sementes, uma das maiores capacida-
des da categoria. 

Dobrada, a medida da plantadeira é de 3,6 m, 
menor largura de transporte da categoria, sem a ne-
cessidade de desmontagem de qualquer compo-
nente. Para transporte em rodovias, utilizando cami-
nhões prancha, basta remover dois rodados e duas 
linhas de plantio do suporte central da máquina, e a 
mesma fi cará com três metros de largura, podendo 
ser transportada sem a necessidade de batedores. 

A semeadora possui Sistema Smart Frame de 
autonivelamento dos suportes das linhas, o que 
mantém todas as linhas sempre em contato com 
o solo. Disponível nas versões de 24, 30 e 40 li-
nhas, a largura de trabalho é de 10,2m, 13,5m e 
18m, respectivamente. 

Com tecnologia 100% Precision Planting, a 
Momentum garante a melhor distribuição de se-

mentes do mercado, com níveis de singulação de 
até 99,6% no milho. O monitor 20/20 Geração 3 
permite o monitoramento de dados em tempo 
real. A série de semeadoras também sai de fábri-
ca equipada com o dosador de sementes vSet2 
para a melhor distribuição do mercado, aumen-
tando consideravelmente a produtividade nas la-
vouras e evitando falhas e duplas ao depositar se-
mentes ao solo. Outra tecnologia Precision Plan-
ting® presente nas plantadeiras Momentum, é o 
vDrive, que realiza o controle total de cada linha 
individualmente, garantindo população exata de 
sementes, oferece compensação em curvas e 
possui o recurso de desligamento linha a linha, 
evitando a sobreposição de sementes no plantio, 
eliminando custos extras.

Tratores
Série 3300: Neste ano, a Massey Ferguson 

dá continuidade à renovação de seu portfólio de 
máquinas abaixo de 100cv. A série MF 3300 em 
versão plataformada e cabinada é formada por tra-
tores compactos de 69 cv, 78 cv e 89 cv. Os mo-
delos estão equipados com o prestigiado motor 
AGCO Power de 3 cilindros eletrônico, que aten-
de ao Programa de Controle da Poluição do Ar por 
Veículos Automotores (Proconve) MAR-1.

Entre os benefícios da nova motorização ele-
trônica estão menor consumo de combustível, 
com respostas mais rápidas e maior torque em 

Massey Ferguson baixas rotações, proporcionando maior efi ciência 
e desempenho durante o trabalho. 

A família MF 3300 tem opções de transmis-
sões de 8x2 parcialmente sincronizada e de 12x4 
sincronizada, ambas com disponibilidade creeper. 
Duas vazões nas válvulas de controle remoto es-
tão disponíveis: 42 LPM e 59 LPM com soma de 
vazão. Os modelos de 69 cv e78 cv poderão ser 
adquiridos por meio do Programa Mais Alimentos.

Os tratores da série também oferecem exce-
lente conforto ao operador, com distribuição ade-
quada de controles e instrumentos, bem como 
o baixo nível de ruídos, aumenta a produtivida-
de de forma signifi cativa. Um exemplo é a posi-
ção das alavancas de comando dos três pontos 
e controle remoto, que está integrada ao para-la-
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Tratores
Série A3F

A linha A3F será lançada em sua versão cabi-
nada na Agrishow, trazendo design brasileiro com 
base global, excelente visibilidade e ergonomia, 
fluxo aprimorado do ar-condicionado, mais con-
forto para longas jornadas, porta-objetos, porta-
-copos e entrada USB. O A93F conta com motor 
AGCO Power Eletrônico, homologado de acordo 
com lei de controle de emissões (MAR-1), sendo 
o mais potente do segmento, com 99 cv. Além 
disso, ele possui coluna de direção regulável com 
ajustes de altura, que proporciona mais conforto 
e melhor ergonomia ao operador. 

O sistema de acionamento hidráulico da em-
breagem da TDP proporciona aos agricultores su-
avidade na liberação, evitando trancos e, conse-
quentemente, aumentando a vida útil do disco da 
embreagem. As quatro opções de transmissão, 
três opções de velocidade de TDP e as duas op-
ções de vazão de bombas, fazem do A93F o tra-
tor leve mais versátil do mercado. Além disso, o 
novo painel de instrumentos do A93F mostra in-
formações instantâneas para o operador, como 

Valtra

ma, traz comodidade ao operador e evita o con-
tato com plantas.

Série 4700 MDA: Os tratores da série MF 
4700 (de 79, 89 e 99 cv) tem a maior capaci-
dade de levante e vazão da categoria, além de 
maior escalonamento de marchas de trabalho 
do mercado, com a opção de contar com um 

supercreeper, garantindo mais versatilidade no 
trabalho. Está disponível nas opções 8x8 rever-
são mecânica ou 12x12 na reversão mecânica 
e eletro-hidráulica.  A nova transmissão é mais 
moderna e possui ótima relação custo-benefí-
cio. Outro ponto positivo é a baixa absorção de 
potência, que gera alta eficiência e economia 
de combustível.

consumo de combustível, área trabalhada, distân-
cia percorrida e diagnóstico do motor.

Pulverizadores 
BS3330H (3.000l) e BS3335H (3.500l)

Os pulverizadores BS3330H (3.000l) e BS3335H 
(3.500l) trazem um novo conceito de barra de pul-
verização (24 ou 30 metros, no BS3330H, e 24 e 
32 metros, no BS3335H), privilegiando a robustez 
e a estabilidade, para uma melhor distribuição e 
deposição de gotas. São os únicos equipamentos 
do mercado homologados para trabalharem em 
meia barra, na opção de 24 metros, favorecendo 
cultivos com menor espaço de trânsito. As má-
quinas chegam ao mercado com versões exclu-
sivas para cana e para grãos.

Outra das principais novidades é o exclusivo 
quadro com sistema pendular por roletes. Trata-se 
de um cilindro de dupla ação, que atua no pêndulo 
do quadro e faz com que a barra se mantenha es-
tável, garantindo uma altura uniforme entre o le-
que de pulverização e o alvo a receber a aplicação.

A nova barra de pulverização também che-
ga com evoluções que proporcionam mais pro-
teção e durabilidade ao equipamento. A suspen-
são horizontal transfere a carga entre as barras e 
melhora a estabilidade das máquinas e o desar-
me multidirecional de 3 metros impede que pos-
síveis impactos durante os trabalhos danifiquem 
a barra. Para evitar desperdícios, o BS3330H e o 
BS3335H dispõem de válvulas eletropneumáti-
cas ProStop, de ativação instantânea, com tem-
po de resposta de 0,8 segundos.

A novidade possui chassi flexível e baixo peso 
operacional, o que beneficia o trabalho em diver-
sas condições de solo e topografia, e motor AGCO 
Power de 200 cv, que proporciona uma economia 
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de 50% no consumo de combustível em relação 
aos demais concorrentes da categoria. 

Além disso, os novos pulverizadores têm mo-
delos com vão-livre de 1,50 a 1,65 metros, tração 
4x4 e chassi fl exível, que também contribuem para 
o alto desempenho dos pulverizadores em qual-
quer terreno. Eles podem ser equipados com o 
piloto automático Auto-Guide® 3000, disponível 
em três níveis de precisão – submétrico, decimé-
trico ou centimétrico –, sendo capaz de garantir aos 
equipamentos aplicação precisa sem desperdício.

SANTA CLARA
A Santa Clara Agrociência, empresa líder em 

inovação tecnológica em nutrição vegetal, leva-
rá para a Agrishow 2019 – 26ª Feira Internacional 
de Tecnologia Agrícola em Ação, a ser realizada 
de 29 da abril a 3 de maio, em Ribeirão Preto/SP, 
sua linha completa de compostos destinados a 
auxiliar no crescimento das principais culturas do 
agro brasileiro, contribuindo, assim, para o aumen-
to da produtividade agrícola. Um caso exemplar 
que será exibido é o do Protex, um protetor solar 
para plantas que já comprovou poder aumentar 
em até 39% a produtividade do algodão, ampliar 
em 39 sacas por hectare a produção de batatas 
e elevar de 73 para 82 sacas de soja por hectare.

Todos esses resultados foram alcançados em 
experimentos realizados por produtores rurais de 
diversas regiões do país. Os benefícios do uso do 
Protex são resultados do aumento da fotossínte-
se, da redução na temperatura média das plan-
tas, da melhor formação de frutos e fl ores, da re-
dução do abortamento de plantas e do aumento 
do peso de grãos e frutos. Tudo é conseguido gra-
ças a pulverização do Protex, composto que incor-
pora as mais avançadas tecnologias e, em razão 
disso conta com o benefício de não sair mesmo 
após a chuva, representando, portanto, um apri-
moramento em comparação com produtos seme-
lhantes que já são empregados, sobretudo, nas 
culturas de frutas.

No estande da Santa Clara na Agishow 2019 
será possível conhecer também em detalhes as 

propriedades e formas de aplicação de pelo me-
nos uma dezena de produtos que se desdobram 
em inúmeras fórmulas que aumentam, de for-
ma signifi cativa, a produtividade de vários culti-
vares brasileiros. Um desses produtos expos-
tos na feira será o Totale, uma formulação líqui-
da com nutrientes de elevada concentração, 
com tecnologia de nanopartículas, que aumen-
ta a dinâmica de liberação e confere maior efi ci-
ência de uso, sendo muito mais prática e segu-
ra de manejar dentro da fazenda, o que também 
aumenta o rendimento da lavoura, reduzindo os 
custos operacionais.

Todos esses produtos inovadores são frutos 
da estratégia adotada pela Santa Clara de des-
tinar constante e expressivo investimento em 
pesquisa e desenvolvimento. Tal prática foi re-
centemente reforçada por meio de uma parce-
ria fi rmada com a Embrapa para desenvolver no-
vas gerações de nematicidas biológicos à base 
de extratos de plantas, além de microrganismos. 
Prevista para durar três anos, a parceria envolve 
investimentos de R$ 2,4 milhões para o desen-
volvimento de produtos inovadores e com foco 
no controle biológico de pragas, um dos segmen-
tos com maior potencial de crescimento no agro-
negócio brasileiro.

O estabelecimento da parceria também con-
solida a vocação de empresa inovadora e focada 
no desenvolvimento científi co que a Santa Clara 
exibe desde sua fundação, uma vez que tem des-
tinado nada menos do que uma média de 8% de 
sua receita anual bruta ao investimento em P&D.
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TRIMBLE

A Trimble, fabricante mundial de tecnologias 
avançadas para a produtividade e sustentabilida-
de na agricultura, apresenta ao público rural bra-
sileiro o   WeedSeeker 2, além do Farmer Core, 
AutoSync™ e o Aplicativo Trimble Ag Mobile, sof-
twares e funcionalidades de gestão da proprie-
dade que fazem parte do pacote de soluções do 
Trimble AG Software, uma multiplataforma, fácil 
de usar e que traz inúmeras facilidades e benefí-
cios relacionados ao gerenciamento da proprieda-
de agrícola. As novidades serão lançadas durante 
a Agrishow, que acontece em Ribeirão Preto (SP) 
entre os dias 29 de abril e 03 de maio.

WeedSeeker® 2
Sistema de pulverização seletiva que apli-

ca defensivos agrícolas onde se encontram as 
plantas invasoras, identifi cadas por meio de sen-
sores. Conhecido pela alta efi ciência no comba-
te às plantas daninhas resistentes e pela eco-
nomia de até 90% na aplicação de herbicidas, 
o WeedSeeker ganha uma nova versão com os 
sensores mais precisos do mercado, possibili-
tando detectar plantas ainda menores e de for-
ma mais efi ciente.

O WeedSeeker 2 agora conta com um siste-
ma ISOBUS, possibilitando a comunicação com 
diferentes marcas de monitores equipados em 
tratores ou pulverizadores, mantendo as mes-
mas funcionalidades e não necessitando de mo-
nitores adicionais.

O novo sistema traz diversas melhorias signi-
fi cativas e mantém características do modelo an-
terior já reconhecidas pelo mercado, como a pos-
sibilidade de fazer o “verde sobre verde”, que é 
a pulverização apenas de daninhas em um cam-
po com a cultura já emergida; e também permi-
te ser instalado em qualquer tipo de pulverizador, 
seja equipamento de arrasto ou autopropelido.

“Com o aumento da resistência das plantas 
daninhas na região, nosso objetivo é o de ofere-
cer aos nossos clientes uma solução que real-
mente possa fazer a diferença em campo, dispo-
nibilizando a eles uma ferramenta ainda mais po-

derosa para enfrentarem esta situação de forma 
efi ciente. Entendemos que o problema de plan-
tas resistentes é grave e aumenta a cada ano, por 
isso, investimos em inovação para que o produtor 
possa estar preparado frente deste desafi o” - diz 
Guillermo Perez-Iturbe, Diretor Comercial para a 
América Latina da divisão de Agricultura.

Trimble AG Software
O Trimble Ag Software foi desenvolvido para 

transformar a maneira como o produtor trabalha, 
conectando toda a operação agrícola. Além de va-
lor acessível, a ferramenta é capaz de sincronizar 
todas as informações geradas na propriedade, e 
que podem ser acessadas até mesmo por um 
smartphone, a qualquer hora ou lugar. 

 Principais benefícios:
Economia de tempo: é possível compartilhar 
os dados da propriedade entre todos os dispo-
sitivos em tempo real, eliminando reentrada de 
dados e dispositivos USB.
Melhorar a efi ciência: a solução pode automa-
tizar os fl uxos de trabalho críticos para tomada 
de decisões assertivas durante a safra, melho-
rando o resultado da lavoura.
Redução de erros humanos: O Trimble Ag Sof-
tware integra os registros do campo e acelera 
a entrada dos dados através da sincronização 
todas as informações automaticamente. 
Gerar lucros: o produtor pode acompanhar seu 
custo por hectare, facilitando a tomada de de-
cisões estratégicas durante a safra. 
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as atividades da fazenda, entre outros. Os usu-
ários podem criar nomes de clientes, fazendas, 
campos, importar e mapear pontos de referên-
cia com o aplicativo. 

Para Danilo Marques, gerente de desenvol-
vimento de negócios da Trimble na América La-
tina, a Agrishow é uma das principais vitrines de 
inovação agrícola do País, por isso os lançamen-
tos acontecerão durante a feira. “Mais uma vez, 
a Trimble levará à Agrishow soluções que redu-
zem custos e aumentam a produtividade na ope-
ração, além de melhorar e agilizar o processo de 
tomada de decisão pelos produtores e usuários 
da tecnologia. Os lançamentos do pacote AG Sof-
tware permitem ao agricultor gerenciar sua pro-
priedade na palma da mão e com toda a segu-
rança, efi ciência e assertividade necessária. Es-
tamos plenamente satisfeitos em poder oferecer 
ferramentas que causam impactos reais no cres-
cimento do agronegócio brasileiro”, diz. 

Todos os produtos e serviços da Trimble podem 
ser vistos no estande da empresa na Agrishow, 

com localização em A8B1.
 

Farmer Core

É uma nova licença 
do Trimble Ag Software 
que permite aos agricul-
tores conectar todos os 
aspectos de suas ope-
rações agrícolas. É uma 
solução de software com 
inúmeras funcionalida-
des e acessível, que in-
tegra dados gerados por 
máquinas a partir de dis-
plays de precisão para 
simplifi car a confi guração e agilizar as operações 
da fazenda. Disponível em plataformas on-line e 
em dispositivos móveis, o Farmer Core permite 
que os usuários trabalhem com dados de preci-
são em tempo real, incluindo dados importados 
via APIs de displays de terceiros.

O Farmer Core é reforçado pelo Autosync™  
que sincroniza automaticamente linhas de guía, 
nomes de talhões, limites, pontos de referên-
cia e informações do operador nos displays da 
Trimble utilizando o software Precision-IQ ™ e 
o Trimble Ag Software em seu computador ou 
dispositivo móvel. A tecnologia elimina a neces-
sidade de compartilhar dados manualmente, re-
duzindo a duplicação, a reentrada de dados e o 
erro humano, porque os dados estão sendo sin-
cronizados em todos os dispositivos conectados 
na fazenda, em tempo real.

O acesso ao aplicativo Trimble Ag Mobile 
também é feito pelo farmer Core. Ele permite 
aos usuários registrar informações de campo, 
mapear limites, exibir histórico de atividades, 
localizar pontos de interesse, gerenciar 
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A Mahindra passou por diferentes etapas 

no Brasil, em que situação está atualmente?

A Mahindra está em plena fase de cresci-
mento. Desde outubro de 2016, quando assu-
miu a operação no Brasil, uma série de ações 
estratégicas foi iniciada, como a ampliação da 
Rede de Concessionárias, lançamentos de no-
vos produtos, entre outros.  E, para os próxi-
mos anos, o investimento será ainda maior, vi-
sando sempre o crescimento e fortalecimento 
da marca no Brasil.

Não há dúvida de que vocês são um dos 

maiores produtores do mundo, não apenas 

em tratores. Como vocês estão aproveitando 

essa experiência no mercado sul-americano?

Essa é uma força da Mahindra mundial que 
nos ajuda muito a divulgar a marca no Brasil. Por 
mais incrível que pareça ainda existem produto-
res que não conhecem a Mahindra. Nós produzi-
mos 260 mil tratores/ano. Este ano foi atingida a 
marca de 3 milhões de tratores produzidos. Ape-
nas em um mês, em outubro/2018, a Índia produ-

JAK TORRETTA JR.
Diretor Geral de Operações da Mahindra do Brasil

”A MAHINDRA ESTÁ EM 
PLENA FASE DE CRESCIMENTO”
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ziu 46 mil tratores.  Este número representa mais 
do que é vendido no Brasil, envolvendo todas as 
marcas,  em um ano inteiro. Isso traduz a potên-
cia da Mahindra global e o nosso desafio é mos-
trar ao produtor brasileiro o quanto podemos  aju-
dá-lo a produzir mais e melhor.

A gama que vocês produzem é focada em 

um mercado de nível médio. Vocês irão promo-

ver seus produtos para um mercado com um 

nível mais alto de demanda técnica ou prefe-

rem fazê-lo passo a passo?

A  Mahindra tem o foco no agricultor familiar 
e no médio produtor. Os nossos produtos estarão 
concentrados em até 130 cv de potência, no Bra-
sil e no mundo. A  ideia é que aqui no Brasil, as-
sim como é nos EUA e na Índia, a Mahindra seja 
identificada não só como a melhor marca de trato-
res, mas a marca mais confiável para o produtor.

Suas redes de distribuição trabalham com 

veículos para todo os tipos de terreno, ou ape-

nas com máquinas agrícolas?

Aqui no Brasil,  hoje,  a Mahindra trabalha so-
mente com máquinas agrícolas.

A Índia é um mercado de mais de 60 mil 

tratores anuais, o que vocês desejam no mer-

cado brasileiro e na América do Sul em ter-

mos gerais?

O mercado indiano é um mercado de 300 mil 
tratores/ano. Na América do Sul,  por enquanto,  a 
nossa operação é responsável apenas pelo mer-
cado brasileiro, mas existem planos para daqui a 
alguns anos a Mahindra do Brasil assuma a distri-
buição também para outros paises da América do 
Sul. O plano para os próximos cinco anos é que a 
Mahindra atinja em torno de 10%  a 14% do merca-
do brasileiro de tratores na faixa de 25cv até 130cv.

Tendo em vista o desenvolvimento  do ano, 

o que você espera de 2019 para a Mahindra?

Para 2019 vamos continuar trabalhando no 
lançamento de novos produtos que devem ser 
apresentados para o mercado brasileiro até o fi-
nal do ano ou no máximo no início de 2020 . Já 
lançamos  as linhas de produtos nacionalizados 

como o 8000S e 9500S, com motores MAR-1, 
que já estão sendo comercializados e também 
o modelo 2025, de 25cv, ainda na versão impor-
tada. Este trator acabou de ser premiado na EX-
POAGRO - AFUBRA maior feira do Brasil voltada 
para a agricultura familiar. Ganhamos o segundo 
lugar do Prêmio Afubra/Nimeq  de Inovação Tec-
nológica em Máquinas Agrícolas para Agricultura 
Familiar, na categoria Empresa. O mesmo tam-
bém está concorrendo ao “Trator do Ano”! Espe-
ramos receber mais este prêmio no dia 30.04, às 
16h na Agrishow!

E agora falando de mercado,  estimamos um 
crescimento em torno de 8% a 10%. Mas é claro 
que a grande alavanca, não só para tratores,  como 
para todas as máquinas agrícolas,  é a disponibi-
lidade e as condições de financimento. Se tiver-
mos um PRONAF e PRONAMP  com taxas de ju-
ros e condições de financiamento razoáveis como 
são hoje,  e principalmente um volume de recur-
sos para financiamento suficiente para demanda, 
acredito que teremos condições de crescer 10% 
em 2019. O grande risco é a falta de recursos. A 
indústria está estimando que em abril já não haja 
mais recursos.  E isso vai até junho, quando será 
anunciado o novo PLANO SAFRA  e,  a partir de ju-
lho, as novas condições. Então é muito importante 
que o governo trabalhe nesta questão e disponibi-
lize recursos para financiamento agrícola,  pois é o 
setor que move a economia deste País. 

Jak, você tem uma vasta experiência no 

trabalho com marcas e produtos premium. 

Como você posicionaria a Mahindra a curto e 

médio prazo?

O foco da Mahindra é o produtor da agricul-
tura familiar e de médio porte. Desenvolver tec-
nologias mais acessíveis e compatíveis às neces-
sidades destes produtores é a nossa filosofia e 
está no DNA da nossa história com mais de 70 
anos no mundo. E como é um dos nossos princi-
pais diferenciais, será um aspecto que vamos res-
saltar para nos posicionarmos com força, no cur-
to e médio prazo, no Brasil e no mercado global.

A CIA tem interesses globais. Como a 

adaptação do novo presidente brasileiro aos 
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EUA os beneficia na exportação ou importa-

ção de produtos?

Não vejo muita vantagem ou desvantagem. 
A  aproximação com os EUA pode até gerar al-
gum problema de relacionamento inclusive com 
outros mercados. Acredito que para a Mahindra,  
nesta questão,  não há nenhum fator que possa 
influciar o nosso negócio.

O real está em ótimo momento para expor-

tar com moedas fortes (Euro €, Dólar $), mas 

no âmbito das importações, como vocês se de-

fendem dos desequilíbrios de câmbio e juros?

A questão de câmbio é sempre uma preocu-
pação, principalmente para nós que ainda não ex-
portamos e estamos focados no mercado inter-
no. A alta do dólar causa, sim, elevação de cus-
tos, mas temos um trabalho bem próximo à área 
financeira da Mahindra na Índia e procuramos nos 
proteger dessas variações. Por exemplo, a maio-
ria dos nossos produtos ou componentes impor-
tados da Índia já é exportada em Real.

O Brasil não precisaria liberar sua econo-

mia e eliminar barreiras burocráticas para fa-

cilitar a implantação de novas empresas? Você 

não crê que esses freios retardam a economia?

A questão de implatação de novas empresas 
vai muito do custo no Brasil. Infelizmente, tudo 

que você nacionaliza para se poder ter acesso às 
linhas de financiamento do governo, estamos fa-
lando de pelo menos 50% do custo dos produtos, 
encarece o custo final para o produtor. Existe a 
necessidade de se rever algumas políticas de im-
portação. Defendo a indústria nacional, mas tem 
que haver uma certa flexibilização na questão de 
importação de componentes para montagens no 
Brasil. Hoje, os impostos variam de 8% a 14%. 
Precisamos rever estes índices para que a indús-
tria possa ser mais competitiva tanto no merca-
do interno quanto nas exportações.

Em que patamar está a mecanização no 

Brasil? 
Eu diria que em termos de mecanização, exis-

te ainda um potencial enorme se falarmos de uni-
dades por hectare ou mesmo potência por hecta-
re. Além disso, o que mais preocupa é a idade da 
frota. Estima-se que 52% da frota brasileira tem 
mais de 15 anos de uso, o que significa que temos 
aproximadamente 600.000 tratores consumindo 
mais combustível do que deveriam, causando um 
custo de manutenção ao agricultor bem maior do 
que seria esperado. E custo alto de produção é o 
que o agricultor não pode ter. Veja que, se fizés-
semos apenas a reposição dessa frota sucatea-
da, numa razão de 10% ao ano, o nosso merca-
do seria de 60.000 tratores por ano e não 40.000 
como temos hoje. Portanto, temos ainda muito 
potencial pela frente.

Você não pensa que certos cultivos de 

grande rentabilidade em certas regiões do país 

como amêndoas, pistaches, uvas e azeitonas 

estão sendo esquecidos?

Pelo contrário! Estes cultivos estão crescen-
do. Embora ainda exista um apego pelas cultu-
ras tradicionais, trabalhadas pelo pai, avô, princi-
palmente nos pequenos e médios produtores, é 
fantástico quando a gente vê os novos produto-
res investindo em outras culturas. E acredito que 
esta nova geração, que sabe aplicar a tecnologia 
e a utiliza para experimentar novas oportunida-
des de negócios, possam crescer e desenvolver 
esses cultivos que normalmente trazem grandes 
rentabilidades para o produtor.
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A 20ª edição da Expodireto Cotrijal foi encerrada com o valor total de 
comercialização 9,59% superior ao do ano passado, chegando a R$ 

2.419.527.000,00. O público visitante foi recorde. No total, 268 mil pessoas 
visitaram o Parque da Expodireto Cotrijal, em Não-Me-Toque, entre 11 e 15 
de março. A força feminina no campo esteve em destaque nesta edição.

O balanço fi nal foi apresentado em entrevista cole-
tiva com a presença do presidente da Cotrijal, Nei 
César Manica, o vice-presidente Enio Schroeder, 

o senador Luis Carlos Heinze, o prefeito de Não-Me-To-
que, Pedro Paulo Falcão da Rosa, e os demais integran-
tes da comissão organizadora da feira. A feira contou ain-
da com a presença do vice-presidente da República, Ha-
milton Mourão, da ministra da Agricultura, Tereza Cristina, 
e do governador do Rio Grande do Sul, Eduardo Leite. 
Segundo os organizadores, esta 20ª edição foi a maior e 
melhor feira de todos os tempos. 

“Estamos muito satisfeitos. Pelo sentimento do que 
ouvimos do parque, esta foi a melhor, a mais bonita e or-
ganizada Expodireto”, disse Manica que também desta-
cou os desafi os enfrentados para a realização desta edi-
ção da feira, se referindo ao temporal que atingiu diversos 
estandes três dias antes da abertura ofi cial. “O agrone-
gócio não tem medo de desafi os. Tudo foi reconstruído 
a tempo”, sentenciou o presidente da Cotrijal.

As vendas por meio das instituições fi nanceiras pú-
blicas e privadas tiveram crescimento de 13% em relação 
a 2018. Os bancos de fábricas registraram alta de 1% e 
as vendas com recursos próprios aumentaram 38%. No 
Pavilhão Internacional, o volume de negócios chegou a 
R$ 290.675.000,00. No Pavilhão da Agricultura Familiar, 
foram R$ 1.052.000,00. A feira contou com a presença 
de 534 expositores em área de 98 hectares. Ano passa-
do, foram 527 expositores em uma área de 84 hectares.

A 21ª Expodireto Cotrijal já tem data confi rmada. 
Ocorrerá entre os dias 2 e 6 de março de 2020.



AGRIWORLD 63

VALTRA
A empresa reuniu mulheres de diversas idades e funções 
dentro do agronegócio gaúcho em um encontro especial, 
para um bate-papo com o tema “Empreendedorismo 
Feminino e Tecnologia”. Com as presenças da fundadora 
da Agrosmart, Mariana Vasconcelos, da especialista de 
tecnologia FUSE da Valtra, Natália Ceragioli, e mediação 
da apresentadora do Agroband, Lizemara Prates, a 
conversa levantou pontos importantes sobre os desafi os 
de hoje e do futuro para as lavouras brasileiras.

MAHINDRA
Foram apresentados os tratores de 25cv a 95cv. O 
modelo 2025, foi o que mais chamou atenção dos 
produtores de uva, vindos de Caxias do Sul/RS. A Linha 
S e a série 6000 também ganharam atenção especial 
dos produtores visitantes que fecharam negócios e 
também cotas do CNM – Consócio Nacional Mahindra. 
Destaque também para a participação do americano 
Cleo Frankilin, vice-presidente de Marketing, Dealer 
Development and Strategyr da América Latina. Para 
Cleo, estar presente nas grandes feiras brasileiras é 
fundamental para entender e traduzir as necessidades 
do homem do campo. “Consigo observar e sentir o 
que o produtor precisa. Como age e como devemos 
conduzir a marca do Brasil”, concluiu.

MASSEY FERGUSON
Realizou o 2º Encontro Mulheres no 
Agronegócio debatendo a gestão 
feminina no campo.
O evento contou com participação 
de quatro debatedoras e de 
público majoritariamente formado 
por mulheres líderes em suas 
propriedades rurais.
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JACTO
Aproveitando a proximidade com o Dia das Mulheres (8 
de março), a JACTO também destacou a força feminina no 
campo e homenageou as visitantes do stand presenteando-
as e fazendo sorteios que movimentaram o stand e geraram 
interesse no público que circulava pelas proximidades.
A empresa recebeu ainda o Troféu Brasil Expodireto, que 
homenageia personalidades, empresas e produtores que 
contribuem para o desenvolvimento do agronegócio nacional. 
“Este troféu é muito importante para toda a nossa equipe, 
uma vez que reconhece todos os nossos esforços em oferecer 
produtos inovadores e estar sempre ao lado do agricultor”, 
afi rma o presidente da Jacto Agrícola, Fernando Gonçalves 
Neto, que recebeu a homenagem em nome da empresa. 

JOHN DEERE
A empresa levou para a feira a sua nova Série 5E, composta por tratores utilitários que 
contam com a mesma tecnologia das grandes máquinas da companhia.

Tiveram destaque ainda a nova linha de 
pulverizadores, os sistemas Centro de 
Operações e JDLink™, que fazem a gestão 
online de dados e telemetria de máquinas, e 
itens da divisão de Construção da companhia.
Além de estarem em exposição no estande 
da John Deere, alguns modelos de máquinas 
estiveram disponíveis para testes na área de 
dinâmica da feira. 

TATU MARCHESAN
 Apresentou três plantadeiras que 
vem com sistema de auto lubrifi cação 
o que permite menos desgaste e 
garante menos tempo em manutenção, 
convertendo isso em mais horas 
trabalhadas na lavoura.
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AGRIMEC
A Agrimec apresentou em destaque a nova linha 
de Carretas Graneleiras GRANBOX projetadas com 
tecnologia própria que aliam num mesmo produto 
robustez, versatilidade e desempenho, atributos 
imprescindíveis no trabalho de descarregamento de 
grãos durante a colheita.
São confeccionadas em chapa de aço 2,65mm, com 
acabamento em pintura PU industrial e sobreceva 
parafusada. Para melhor segurança e funcionalidade 
possuem duas escadas com degraus de chapa anti-
escorregamento, sendo uma dianteira e outra traseira.

KUHN
Lançou dois produtos: a semeadora Quadra 7500 e a semeadora Oriza. A Quadra 7500, possui 
a tecnologia, que o agricultor das grandes propriedades já conhece, porém, agora dimensionada 

para o pequeno e médio produtor brasileiro, com 44 
linhas de semeadura. Outra solução apresentada foi 
a Oriza, com o alto custo da produção nacional de 
arroz é cada vez mais desafi ador produzir o grão. Ter 
na propriedade uma máquina com entrega acima 
da média é tudo o que o produtor precisa. E é isso 
que o lançamento da Kuhn proporciona: efi ciência e 
robustez. Com reservatórios de polietileno que não 
corroem com a exposição do tempo e adubo, esta 
máquina proporciona um plantio uniforme e que 
acompanha o relevo das taipas, e está disponível de 
26 a 32 linhas.

ARGOS

BALDAN KHOR

INDUTAR
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Qual porcentagem é dedicada ao OEM 

(Original Equipment) e After-Market? Por ou-

tro lado, qual porcentagem é dedicada à pro-

dução de radiais e qual à diagonal?

Produzimos 1 milhão de pneus por ano, o que 
signifi ca 650 MT por dia, dos quais 250 MT são 
pneus agrícolas radiais, e cerca de 350 MT são 
pneus convencionais, principalmente para o setor 
agrícola, assim como para máquinas que funcionam 
no âmbito industrial. O restante da produção con-
cerne a outros setores em que também atuamos 
como movimentação de terra, jardinagem, ATV.

LUCIA SALMASO
CEO da BKT Europa

O mundo dos pneus está 
passando por uma grande 
transformação. As grandes 
marcas, por sua vez, adquirem, 
compram ou fazem acordos com 
outros grupos. A BKT, devido à 
sua presença global, é uma das 
líderes no mercado. Com base na 
sua produção e distribuição:

”BKT CRESCEU 
DE MANEIRA 
EXPONENCIAL 
NO BRASIL NOS 
ÚLTIMOS ANOS”

Quanto ao canal de destino, podemos dizer 
que a nossa presença é consistente no mercado 
das peças Sobressalentes, assim como no merca-
do dos Primeiros Equipamentos. Tudo isso é possí-
vel graças ao apoio da nossa rede de distribuição 
com a qual colaboramos na gestão de fornecimen-
to/suprimento de pneus para os principais fabrican-
tes de máquinas para o setor agrícola, industrial e 
de movimentação de terra, em ambos os canais. 

A BKT dedica muita atenção - técnica e co-
mercial - ao mercado dos Primeiros Equipamen-
tos, no qual continua a crescer e incrementar a 
sua participação, ano após ano, dando início a no-
vos fornecimentos. Em paralelo, cresce também 
a nossa presença no mercado do pós-venda, o Af-
ter-Market. Trata-se de um mercado fundamental 
pois nos permite ampliar ainda mais a nossa car-
teira de referências. Para as Peças Sobressalen-
tes a nossa fatia de mercado tem aumentado e 
os fabricantes cada vez mais têm equipado seus 
veículos com os nossos pneus.

Depois de vários anos instalados no pneu 

agrícola, como você percebe o usuário fi nal em 

relação aos pneus da marca BKT no Brasil?

No Brasil, como no resto do mundo, nos úl-
timos 10 anos a BKT não apenas incrementou a 
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sua cota de mercado, como também revolucio-
nou radicalmente a maneira como é percebida.

Sem dúvida alguma, depois de ter conheci-
do e testado os nossos produtos, os brasileiros 
se convenceram da qualidade e das vantagens 
que oferecemos.

Alguns anos atrás lançamos uma famosa cam-
panha publicitária na qual aparecia com clareza a 
exclamação WOW.  Era, de fato, a exclamação co-
mum a todos os nossos usuários do mundo todo. 
Não esperavam um produto assim.

Após a campanha WOW começamos a falar 
sobre “We experience” porque estamos sem-
pre ao lado dos nossos usuários, vivenciamos 
com eles os desafios do dia-a-dia. No ano passa-
do lançamos a campanha “A long way together” 

que simbolicamente representa todo o caminho 
que de fato percorremos junto com os nossos 
clientes, e também porque temos certeza que 
este é apenas o começo de um relacionamento 
muito duradouro.

Creio que as nossas mensagens publicitárias 
resumam bem a história do nosso relacionamen-
to com os nossos usuários, entre os quais incluí-
mos os do Brasil onde agora os clientes nos esco-
lhem por várias razões. Antes de mais nada pela 
qualidade dos nossos produtos que incluem dura-
bilidade, resistência, força, estabilidade, conforto 
e muito mais ainda. A todo esse conjunto de fa-
tores acrescento que um pneu deve “cooperar” 
com a economia de uma empresa reduzindo as 
trocas e o tempo em que o veículo fica parado, 
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característica esta que a BKT garante para todos 
os sues modelos. Os nossos usuários nos dão va-
lor porque temos uma gama tão ampla que é im-
possível não encontrar o pneu perfeito para aten-
der uma determinada necessidade. Enfim, a BKT 
consegue proporcionar competitividade sem sa-
crificar a qualidade. E é isso que os nossos clien-
tes do mundo todo querem, e é para isso que nós 
trabalhamos diariamente em todos os níveis sem 
jamais esmorecer. 

Apesar da conjuntura econômica mundial, 

e após a crise nos últimos anos no Brasil, o 

BKT cresce ano após ano. Como é essa evolu-

ção no Brasil? Existe uma política de preços? 

Existe uma estratégia de marketing para ex-

pandir sua presença nesse mercado?

Como eu dizia há pouco, a BKT provavelmen-
te pode oferecer produto com a melhor relação 
preço-qualidade de todo o mercado. Naturalmen-
te nós também colocamos em prática estratégias 
de preço, como todos fazem.

Dito isto, acreditamos que o papel dos con-
cessionários no Brasil seja fundamental na oferta 
de pneus, assim como é fundamental toda a ca-
deia de produção, distribuição, venda e pós-ven-
da.  Por esse motivo estamos conscientes de que 
um produtor de pneus deva sempre estar ao lado 
de todos aqueles que atuam neste setor produti-

vo para transferir conhecimentos, para dar o me-
lhor atendimento ao propor os pneus mais ade-
quados para todos os usos. Tal afirmação torna-
-se ainda mais verdadeira no momento em que 
aumentam as gamas, as composições, as medi-
das, a tecnologia. Os usuários têm uma escolha 
mais ampla à disposição, mas devem saber admi-
nistrar essas opções, devem ter conhecimentos 
para entender cada produto detalhadamente. E é 
aqui que o concessionário entra em cena, um su-
perespecialista que sabe propor a melhor solução.

É verdade, a marca BKT cresceu de manei-
ra exponencial no Brasil nos últimos anos. Este 
mercado é absolutamente interessante em todos 
os setores nos quais atuamos, seja no âmbito da 
construção, mineração, ou da agricultura. Aque-
les que nos conhecem sabem que gostamos de 
enfrentar aos desafios, visamos sempre ao futu-
ro e não nos contentamos. De fato, nós achamos 
que ainda há muita margem de melhoria.

Para nós, o Brasil e as Américas de um modo ge-
ral são mercados tão importantes que nos levaram a 
construir um novo estabelecimento, uma nova plan-
ta BKT nos Estados Unidos. Há pouco anunciamos 
este projeto cujo valor é de 100 milhões de US$. O 
novo estabelecimento produtivo não irá abastecer 
apenas os Estados Unidos, bem sim toda a região 
americana. Será a nossa primeira planta fora da Ín-
dia, capaz de produzir por ano 20.000 MT em todo 

Zona de acesso às instalações da BKT em Bhuj.
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o segmento Off-Highway. Atualmente estamos pro-
curando um terreno adequado onde instalar a plan-
ta, construir o estabelecimento e pretendemos ini-
ciar a construção até 31 de março de 2021.

Além disso, potencializamos a capacidade 
produtiva da última planta da BKT em Bhuj e vi-
samos alcançar um volume de vendas superior 
a 270.000 MT até 2020, melhorando ainda mais 
este patamar nos anos seguintes.

Ainda com relação à nossa estratégia - e não 
apenas ultimamente - 2018 representa um marco 
na história da marca devido à obtenção de alguns 
patrocínios no campo do esporte em nível global 
que deram à empresa a possibilidade de aumen-
tar a nossa conscientização em relação à marca.

Ainda não temos patrocínios como esses 
no Brasil, mas nós da BKT somos imprevisíveis. 
Já somos famosos no mundo do futebol que é, 
como todos sabem, o esporte nacional brasileiro. 
Em suma, nunca se sabe o que poderá acontecer. 

Inclusive estamos convencidos de que es-
sas atividades esportivas nos dão notoriedade no 
mundo inteiro, especialmente junto aos usuários 
finais dos nossos produtos que, assim como nós, 
adoram esportes. 

Outras marcas estão 

evoluindo muito com seus 

próprios pneus, apresenta-

ções, etc. Qual política a BKT 

está tomando para diferen-

ciar-se de outras marcas?

Não se trata apenas de 
marketing, absolutamente. 
Os protagonistas são os nos-
sos produtos, pois estão lite-
ralmente sempre juntos com 
os nossos usuários.

São tão importantes que 
a BKT investe todo ano 5 % 
do faturamento global em 
Pesquisa e Desenvolvimento 
de novos produtos, compo-
sições, soluções, materiais.

Mais do que nos distin-
guir, procuramos dar aos nos-
sos clientes as respostas 

que buscam, eles são os interlocutores, não os 
concorrentes. Portanto acompanhamos de perto 
as principais tendências do momento: sustenta-
bilidade, eficiência, segurança e inovação tecno-
lógica para conseguir antecipar as necessidades 
dos nossos usuários (não apenas satisfazê-las).

Sabemos, enfim, que a amplidão da gama que 
hoje conta com mais de 2.700 produtos, está entre 
os nossos pontos fortes. Mesmo assim não para-
mos por aqui. Uma característica nossa é o incre-
mento das medidas Giant, tanto para o setor agríco-
la quanto OTR. No último SIMA nós apresentamos 
em pré-estreia mundial a nova medida do AGRIMAX 
FORCE IF 750/75 R 46, com mais 2,30 metros de 
diâmetro, a maior medida produzida pela BKT para 
um pneu radial agrícola. AGRIMAX FORCE provavel-
mente é o produto mais famoso da BKT e é especí-
fico para os tratores de alta potência para todas as 
tipologias de aplicação. É um pneu altamente ino-
vador capaz de preservar as características do terre-
no, condição necessária para obter o máximo rendi-
mento na fase de colheita, e a partir deste ano será 
apresentado com uma nova medida que se soma-
rá a uma oferta já muito ampla.

Levando em conta os altos e baixos que 

os mercados estão sofren-

do hoje, vocês têm um pla-

no de expansão global para 

os mercados ou eles têm 

políticas diferentes? Imagi-

namos que este plano não 

será o mesmo, dependen-

do de cada continente, país 

ou área geográfica.

A força da BKT é justa-
mente essa, ter um pensa-
mento de desenvolvimen-
to global que, em seguida, 
é adaptado e implementa-
do em nível local pelos nos-
sos distribuidores e parceiros 
locais, que conhecem muito 
bem o mercado de referên-
cia e os clientes deles.

A BKT pode contar com 
uma distribuição capilar em 
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mais de 160 países de todo o mundo graças a 
uma rede de distribuidores nacionais que, por sua 
vez, estão em contato com uma rede de borra-
cheiros locais que são o traço de união direta com 
os usuários finais.

Em nível global nós traçamos as linhas mes-
tras e determinamos o ritmo de desenvolvimento, 
contudo, são os nossos distribuidores e os clien-
tes deles que nos dão o feedback, as indicações 
que nos ajudam a focalizar melhor e acertar o alvo. 

Não foi por acaso que optamos por acrescen-
tar ao nosso logo o lema “Growing Together”, por-
que nós somos como uma grande e multifaceta-
da família, na qual cada um desempenha um pa-
pel fundamental no processo de desenvolvimento. 
Assim podemos permanecer concentrados nos 
macro objetivos e, ao mesmo tempo, podemos 
contar com o respaldo local que sabe se adaptar 
perfeitamente às exigências do território e sabe 
também prever como irá evoluir.

Em que direção você acredita que o pneu 

agrícola do futuro está indo, e qual é o objetivo 

que a BKT quer alcançar no setor agrícola nos 

diferentes mercados e em particular no Brasil?

A tecnologia dos pneus de última geração 
está evoluindo, em harmonia com as mudanças 
no desenvolvimento dos veículos, e o resultado 
são novos conceitos de gestão da frota e do site.

O pneu do futuro será o conjunto de respos-
tas às inúmeras exigências atuais. Um dos gran-
des temas – que abrange o mundo inteiro - é a 
sustentabilidade. Embora melhorando produtos 
e tecnologia, é nossa responsabilidade – além 

de ser um grande desafio e uma grande oportu-
nidade – dar a nossa contribuição para um futuro 
mais sustentável para todos aqueles que vivem 
neste planeta. A BKT está na linha de frente na 
no que tange à produção de pneus sustentáveis.

Com efeito, estipulamos um acordo para re-
alizar uma pesquisa em conjunto com KULTEVAT 
Inc., uma das principais empresas estaduniden-
ses de biotecnologia especializada no cultivo e no 
beneficiamento de TKS Dandelion como uma al-
ternativa renovável e sustentável para a borracha 
natural, que como todos sabem tornou-se uma 
matéria-prima crítica.

Outro tema relevante é o melhoramento do 
rendimento dos pneus, em primeiro lugar a resis-
tência, melhoramento este que passa através do 
desenvolvimento de tecnologias de vanguarda. 
A BKT está trabalhando em novas composições 
de alta performance utilizando nanomateriais ou 
nanocomposições, materiais nos quais pelo me-
nos uma das dimensões é inferior a 100 nanôme-
tros. Unindo um nanomaterial a outros materiais 
obtém-se uma nanocomposição que tem pro-
priedades significativamente diferentes em re-
lação às propriedades do material principal sozi-
nho, obtendo portando resultados/performances 
melhores, como por exemplo estabilidade térmi-
ca ou mecânica.

 Hoje em dia surgem e continuam surgindo 
muitas tendências novas no setor automotivo e 
em setores especializados correlatos. Estamos 
procurando soluções para fazer face ao transpor-
te autônomo com o apoio de sensores, sistemas 
de integração otimizados de pneus e equipamen-
tos, fluxo e dados e otimização analítica para obter 
maior produtividade e assim por diante. 

O pneu do futuro será, portanto, sustentável, 
resistente, com propriedades avançadas, cada 
vez mais produtivo e cada vez mais tecnológico, 
além de estar em perfeita simbiose e comunica-
ção com o maquinário do qual faz parte.

A BKT visa ao futuro não apenas em termos 
de produtos, mas também em termos de objeti-
vos. Implementamos uma estratégia global para 
atingir a meta de 2 bilhões de faturamento até 
2015 que significa obter 10% da cota mundial do 
mercado dos pneus Off-Highway.

Linha de montagem da fábrica de Bhuj (Índia), em operação 
desde 2012.
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Para que serve e tipos

A embreagem é um mecanismo que intervém 
na linha de transmissão de energia de um eixo do 
motor para outro eixo acionado. A embreagem, 
como componente, é responsável pelo acopla-
mento (encaixe) e pelo desacoplamento (desen-
caixe) de dois eixos, dependendo das necessida-
des de cada momento. São, portanto, elementos 
de união temporária entre eixos.

Além disso, uma boa embreagem garante 
uma operação progressiva sem solavancos ao 
mesmo tempo em que consegue transmitir todo 
o torque recebido, ter uma longa vida útil, e difi-
cilmente precisar de manutenção.

 Em um trator é normal encontrar várias em-
breagens. A embreagem principal é a da transmis-
são. Aqui a embreagem recebe o torque que vem 

QUESTÃO DE DETALHE:

AS EMBREAGENS NO TRATOR E SEU 
CÁLCULO, UMA MARCHA DE QUALIDADE

Heliodoro Catalán Mogorrón
Dr. Eng. Agrónomo

Neste artigo o autor busca orientar 
ao leitor sobre as funções das 
embreagens nos tratores, seu 
processo de design e escolha. É 
interessante observar como o autor 
insiste no fato de que “o detalhe 
importa” e não são iguais uns e 
outros.

Trator dividido para mudar 
o conjunto de embreagem.
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do motor e o transmite para o eixo 
primário da caixa de câmbio. Ou-
tras embreagens que normalmen-
te incorporam esse trator estão na 
linha de transmissão do movimento 
até a tomada de força, ou a tração 
dupla, ou em mudanças sob carga 
(powershift) do tipo Hi-Lo.

O design de uma embreagem 
é feito de forma condicionada, pois 
depende do serviço ao qual é de-
dicado. Por exemplo, na embrea-
gem de transmissão, o seu design 
está condicionado à caixa de velo-
cidades à qual presta serviço. Uma 
caixa convencional, com engrena-
gens sincronizadas, montará em-
breagens de fricção sejam secos 
ou úmidos, porém uma caixa powershift monta-
rá embreagens de fricção multi-lâminas úmidas 
e além disso, de forma habitual, o fará como dois 
conjuntos de embreagens, um que atua sobre ve-
locidades ‘pares’ e outro nas ‘impares’.

Tipos: Existem muitos tipos de embrea-
gens, bem como múltiplas classificações possí-
veis, quer pelo seu método de operação (mecâ-
nico, hidráulico, elétrico...), pelo número de dis-
cos, disco único, bidisco ou multi-disco; se estão 
secas ou úmidas; ou por diferentes formas de 

transmissão de torque (atrito, força hidráulica ou 
eletromagnética).

Neste artigo, concentro-me apenas na análise 
de embreagens de atrito seco e úmido.

Embreagem de fricção
Devido à sua versatilidade, a embreagem de 

fricção é a mais utilizada. Nelas o torque é trans-
mitido por fricção entre duas superfícies. A gran-
de vantagem competitiva deste tipo de embrea-
gem é que elas fazem o acoplamento ocorrer pro-

Engrenagem multiláminas TDF trator K1.

Outras embreagens: na verdade, o mundo não termina com a embreagem de ‘fricção’. Outro tipo 
muito popular é chamado de arrasto. Nesse tipo de embreagens, o movimento de rotação entre os 
dois componentes é transmitido por elementos ‘embutidos’, de modo que não há atrito (por exemplo, 
a manga deslocável do bloqueio do diferencial) e eles são capazes de transmitir muito mais torque.
Seria ideal combinar as vantagens de embreagens de atrito e embreagens de arrasto; se pode? De 
fato, você pode. Um exemplo está nos próprios sincronizadores da caixa de câmbio: o de atrito leva 
aos dois eixos à mesma 
velocidade de forma 
progressiva e depois o de 
arrastar os engancha.
Outro tipo comum no trator é 
o chamado centrífugo e que 
é o que normalmente é usado 
para conectar o compressor 
de equipamentos de ar 
condicionado. Sincronizador desde su diseño hasta su labor funcional.
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gressivamente, pois entre os dois eixos, entrada 
e saída, ocorre um atrito por um tempo que ter-
mina quando as velocidades de rotação de am-
bos os eixos são equalizadas. 

Mas nessa vantagem reside a sua própria 
desvantagem, uma vez que o atrito origina ca-
lor que, no final, significa perda de energia e des-
gaste. Outra desvantagem é o seu potencial de 
transmissão de torque ‘limitado’.

Cálculos
Quero esclarecer que nem este artigo, e nem 

AGRIWORLD é o tipo de revista onde o leitor en-
contrará a repartição dos cálculos tediosos que 
são feitos para o design de uma embreagem. Mi-
nha contribuição nestas linhas é reduzida para ex-
plicar os cálculos simplificados e o procedimento 
de projeto que são realizados em uma engenha-
ria de trator para a escolha de di-
ferentes embreagens.

O fabricante do trator: O 
projetista do trator realiza um 
pré-dimensionamento da embre-
agem para escolhê-la a partir de 
um catálogo de um fornecedor 
líder de embreagens. Nesse es-
tágio, o fornecedor é contatado 
para finalizar os detalhes e con-
cluir o projeto da melhor embre-
agem possível.

O pré-dimensionamento de 
uma embreagem é feito consi-
derando critérios como transmis-

são de torque, energia capaz de dissipar, er-
gonomia no pedal (força necessária) e dura-
ção mínima para um dado uso.

Uma vez definidas as especificações ini-
ciais e, a partir da mais ampla gama de em-
breagens existentes, é escolhida a que me-
lhor se adapta ao desenvolvimento do trator. 
A partir daí há muito trabalho a ser feito pois 
ainda continua a análise e são feitos os com-
ponentes da embreagem que melhor se ade-
quem ao trator e ao formato conhecido como 
‘Transmissão’: diafragma, correias, arruelas 
para histerese, mola de amortecimento...

Primeiramente, os dados: Um projeto 
correto requer ter todos os dados necessários do 
trator e que se referem tanto ao motor quanto à 
transmissão e ao próprio veículo. O motor precisa 
conhecer dados como potência máxima, torque 
máximo e a velocidade com que eles ocorrem. Da 
transmissão é necessário conhecer as relações 
das diferentes caixas (velocidades, grupos, redu-
tores…) assim como as do grupo cônico e as re-
duções finais (epicíclicas ou não). Em relação ao 
veículo, é importante conhecer os conjuntos de 
pneus e, fundamentalmente, o peso máximo au-
torizado. Eu destaco aqui um ponto sobre a im-
portância do peso máximo autorizado (MMA) pois 
todos os dados devem ser calculados com base 
nestes dados. É por isso que eu insisto que os 
fabricantes devem fornecer o MMA para o clien-
te saber como os engenheiros calcularam não só 
as embreagens, mas também os freios. 

Conjunto 
embreagem  
monodisco seco.

Embreagem multi-disco seco da Ferrari F1.
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Iniciando: Não é o mesmo para se calcu-
lar uma embreagem a conexão da dupla tra-
ção, ou aquela para a tomada de força que 
por uma mudança sob carga tipo Hi-Lo ou 
embreagem principal tipo de transmissão. 
Concentrando-se neste último, na transmis-
são de embreagem principal, o mais habitu-
al é iniciar os cálculos simplificados a partir 
das dimensões dos forros do disco, já que 
uma embreagem de fricção é calculada pelo 
torque máximo a ser transmitida. Importan-
te esclarecer que o torque que deve desen-
volver a embreagem deve ser maior do que 
o que você deseja transmitir; se não for assim a 
embreagem patina (não chegam a se igualar as 
velocidades do eixo condutor e conduzido) e não 
se transmitirá o torque exigido. 

Princípios de ergonomia: Para calcular o tor-
que máximo a ser transmitido é preciso saber que 
a força de ligação dos discos depende da ‘força 
máxima pedal’. A força máxima ideal ajustada no 
pedal é de cerca de 100-150 N (Fped). 

A pressão necessária sobre a superfície de 
contato é conseguida na base da força que une 
os discos (placa de carga no disco Fdiaf ou força 
aplicada ao diafragma). Essa relação é o que ori-
gina a taxa de redução que deve ser obtida para 
atender ao critério de ergonomia

(i=Fdiaf/Fped)

Por exemplo, se a força que o diafragma deve 
exercer é de 3.000 N e 150 N é escolhido como 
a força máxima no pedal, a taxa de redução a ser 
obtida é i = 3.000 / 150 = 20. 

Existe uma relação de alavanca entre o dia-
fragma e a placa que está perto de 4; isto é, se 
a Fdiaf = 3000 N a força normal (Fn) na placa for  
Fn = 4 · 3000 = 12000 N. 

Também é necessário considerar e prever o 
comportamento da embreagem à medida que as 
horas de operação passam (o usual é projetar a 
embreagem com a hipótese de desgaste unifor-
me, já que dessa forma a embreagem é maior) 

Além disso, falta um fator de segurança de-
vido ao fato de que, durante a operação, sempre 
serão produzidos pontos de choque realmente 

desconhecidos. Esse fator de segurança K é de-
terminado pela experiência; valores usuais estão 
entre 2 e 4.

Torque de fricção (T
roz

): Uma vez obtida a 
força normal, o torque de fricção pode ser calcu-
lado. O torque que a embreagem tem que trans-
mitir é o produto da força tangencial pela distân-
cia que, por sua vez, é uma função da força nor-
mal (pressão exercida pela placa e superfície do 
revestimento que é a superfície de contato e que 
é definida pela força tangencial). Diâmetros exter-
nos e internos do revestimento, Re e Ri). 

Todos os cálculos são feitos por elementos 
diferenciais que são posteriormente adicionados 
juntos (o que é conhecido como ‘integrar’), em-
bora isso tenha sido ‘no passado’, agora com o 
enorme potencial computacional de softwares 
e computadores especializados, os cálculos são 
feitos quase em geral com programas de simula-
ção por elementos finitos) e que conhecer o uso 
inoportuno de fórmulas matemáticas complica-
das seria algo como:

Troz= 0
(Re)

(Ri)
p r2 drd

 e que resolvendo chegaríamos a:

 4
3

Troz= p R
R

R
R

-
-

3

2

3

2
e

e

i

i

e que relacionando com a Força normal: 

4
3

Troz=
R
R

R
R

-
-

3

2

3

2
e

e

i

i  
Fn

Embreagem multi-disco 
DT e BiSpeed  
trator K1.
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e o que expressa é que o torque de fricção é di-
retamente proporcional ao coeficiente de atrito 
μ, à força que une os discos Fn e à superfície de 
contato. Para os rádios, são utilizadas mesas do 
fabricante onde tem sua oferta de discos de em-
breagem em tamanhos padronizados.

Dissipação de calor: Este é o próximo pon-
to importante e determinante no design da em-
breagem.

O atrito é gerado durante o período em que 
não é deslizante e tempo de engrenagem da em-
breagem (Temb). Como será correspondentes velo-
cidades de rotação, o binário de atrito é aumen-
tado, e o deslizamento é diminuído.

O atrito gerado causa uma grande quantidade 
de calor na superfície de contato. É um calor que 
é absorvido ou transmitido ao ar ou ao óleo, mas 
não deve exceder a capacidade de calor da embre-
agem. A energia produzida naturalmente depen-
de muito do modo de condução, assim como do 
trabalho que está sendo feito. Por exemplo para o 

trabalho de pá são os que originam mais estresse 
nas embreagens. Portanto, um bom design será 
aquele que leva em conta este trabalho.

O tempo de embreagem é calculado propon-
do-se equilíbrios de momentos de torção tanto no 
eixo de entrada quanto no eixo de saída. Em suma, 
aparece um trabalho de fricção que é transforma-
do em calor e que é novamente uma integral que 
depende do torque de atrito, das velocidades an-
gulares e do tempo de embreagem.

Com os dados do calor gerado e sua dis-
sipação (Kcal / cm2), o engenheiro pode prever 
e recomendar a frequência máxima de mano-
bras por unidade de tempo que a embreagem 
pode fazer.

Os fabricantes de embreagens recomendam 
que uma embreagem seja escolhida com um tor-
que de fricção maior, é claro, com o torque máxi-
mo a ser transmitido, mas não muito maior, por 
quê? Bem, porque quanto maior o torque de atri-
to, menor o tempo de embreagem, em outras pa-

lavras, quanto mais torque de fricção 
uma embreagem desenvolve, maior 
a embreagem. Mas o calor gerado se 
desenvolve em menos tempo e tal-
vez isso signifique que sua evacua-
ção é crítica e maiores as chances de 
danificar uma embreagem.

Duração: Para terminar com o pré-
-projeto, é necessário calcular a dura-
ção presumível dessa embreagem. 
Com esses dados, a espessura do re-
vestimento é definida. Para o cálculo, 
é necessário conhecer o coeficiente 

de abrasão do revestimento 
e sua superfície. Agora é ne-
cessário aplicar a própria ex-
periência para definir o núme-
ro de acionamentos de em-
breagem em um trator cujas 
características foram projeta-
das. Dependendo da vida útil 
que você deseja, você rece-
be uma espessura ou outra.

Outros cálculos: O pro-
cesso de cálculo de um con-
junto de embreagem não ter-

De Disco: o material de atrito deve ser capaz de suportar 
altas temperaturas, mantendo suas propriedades; ser 
capaz de dissipar o calor facilmente; têm alta resistência 
ao desgaste e bom comportamento diante de mudanças 
atmosféricas, como umidade e temperatura.
Um disco orgânico se compõe de um tecido de fibras 
de cobre ou latão e poliamida. Os carbocerâmicos são a 
simbiose de carbono e cerâmica (são muito utilizados em 
multi-disco, característicos por ter uma conexão abrupta, 
mas capaz de transmitir muito torque). O Kevlar é a ‘fibra da 
moda’. Os discos sinterizados (fabricado por compressão 
com pó de metais) são muito bons e ‘caros’.

Multi-discos de carbono e cerametálicos.



AGRIWORLD 77

mina aqui; existem outros cálculos, como as 
arruelas e as molas de amortecimento. Cál-
culos vibracionais também são feitos por-
que, especialmente em tratores ‘modernos’, 
o torque do motor vem crescendo ao mes-
mo tempo em que o tamanho dos motores 
e das rodas de inércia vem diminuindo. Este 
fato faz com que os tratores sofram de em-
breagens de ‘tamanho pequeno’ e muitas 
introduções de multilamina que são propen-
sas à vibração.

Multi-discos secos ou úmidos?
Quando uma embreagem de disco úni-

co não é capaz de transmitir todo o torque, 
ela usa várias embreagens de disco. A mon-
tagem usual é que os discos metálicos ‘fe-
mininos’ sejam colocados no mandril no eixo 
primário; intercalados ficam os discos ‘mas-
culinos’ anexados ao volante. Um pistão move 
os discos para que os pares (placas) se juntem 
a eles. Quando você para de enviar óleo, as mo-
las liberam o mecanismo.

Uma grande vantagem dos pacotes multi-dis-
co é que eles são menores que o pacote dry con-
vencional, já que podem ser colocados em vários 
pacotes de pares de discos. O torque de atrito de 
um disco múltiplo é a soma de todos os pares de 
discos e o processo de cálculo preliminar para sua 
escolha é semelhante ao já visto.

Pacotes de discos podem ir em ‘seco’ ou 
‘úmido’ . Nos cabe fazer uma pergunta: por que 
seco ou úmido?

O coeficiente de atrito μ é bastante reduzi-
do quando os materiais em contato são banha-
dos em óleo, portanto deve haver algum motivo 
poderoso para escolher o ‘úmido’ em contraste 
com o ‘seco’. Essa razão é que os pacotes úmi-
dos dissipam o calor muito melhor. É verdade que 
eles têm a desvantagem do coeficiente de atri-
to, mas isso pode ser compensado pelo aumen-
to da pressão.

Embreagens multi-discos de Hi-Lo Trator K1.

Comparando: uma embreagem com grafite 
carbono em aço tem um coeficiente de atrito  
μ = 0,05, mas pode trabalhar a mais de  
500 °C e com pressão máxima de até  
2 100 kPa (21 kg / cm2), enquanto em um material 
de fricção convencional em aço μ = 0,2, mas a 
sua temperatura máxima não excede 300 °C e a 
pressão não excede 700 kPa (7 kg / cm2).

Ingeniería del automóvil. Comportamiento 
dinámico. Luque, Álvarez, Vera. Ed: Thomson
http://www.lukclutch.com
https://x-engineer.org/automotive-engineering/
drivetrain/coupling-devices/calculate-torque-
capacity-clutch/Discos de Kevlar em pacotes multi-discos.
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EQUIPAMENTO FLORESTAL DA JOHN DEERE 
PRODUZIDO NO BRASIL POSSUI ALTO 
DESEMPENHO PRODUTIVO

ção contra resíduos e folhagem, força de giro de 
74.3kN-m, câmera traseira e tanque de combus-
tível com 585 litros de capacidade, entre outros 
atrativos. A cabine florestal com proteções ROPS/
FOPS/OPS possui um design que alia perfeita-
mente segurança e conforto ao operador, com o 
assento pneumático, cinto quatro pontos, espaço 
interno, sistema de ar condicionado e maior vi-
sibilidade. E para melhorar ainda mais o desem-
penho da máquina e da operação, a 2144G pos-
sui o JDLink™, um sistema de telemetria que 
transforma dados da máquina, como tempo de 
funcionamento e local de trabalho, em informa-
ções para aumentar produtividade e eficiência.”

Devido à importância do Brasil para o mer-
cado de silvicultura em florestas planta-
das, a John Deere criou um equipamento 

totalmente desenvolvido no País, com base nas 
necessidades dos produtores locais: a 2144G. A 
máquina é uma solução para operações de har-
vester, processador, garra traçadora e carregadora 
florestal. O motor é exclusivo John Deere Power 
Tech Plus de 6.8 L, com três configurações ope-
racionais e de sistema hidráulico que permitem 
ajustes conforme as características da floresta. 
Os modos operacionais pré-programados permi-
tem que o operador ajuste a potência da máqui-
na conforme o volume da floresta, gerando efi-
ciência no uso do combustível, que, ao final do 
processo, resulta em menor custo de operação 
e mais rentabilidade.

Sua estrutura é totalmente reforçada e pos-
sui uma esteira de 4.6 metros, nove roletes, pro-
teção robusta de junção central e motor de tra-
ção. Já a área superior da máquina tem prote-
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FORESTT  WORLLD

HUSQVARNA CRESCE ACIMA DE 
20% NO BRASIL EM 2018

A Husqvarna, empresa de origem sueca 
que está há 40 anos no Brasil, fabrican-
te líder mundial de equipamentos para 

manejo de áreas verdes, cresceu 20% em 
2018, superando as expectativas para a região.

Durante o período, a empresa lançou 40 
produtos para diversas aplicações profi ssionais 
desde o segmento de manutenção de áreas 
verdes até agricultura familiar, de acordo com 
Mauro Favero, vice-presidente de vendas para 
a América Latina. “A linhas portáteis, como 
motosserras e roçadeiras, continuam sendo 
os principais itens de saída. Nos surpreende-
mos, porém, com a aceitação dos novos pro-
dutos, e são linhas que tendem a crescer ain-
da mais”, comenta.

A empresa investiu em testes e adapta-
ções de equipamentos de alto desempenho, 
econômicos e desenvolvidos para reduzir o es-
forço físico do operador; seguindo a demanda 
de empresas que atuam na manutenção de áre-
as em condomínios, parques, prefeituras e ro-
dovias, entre outros Para este segmento em es-
pecial, a empresa aposta na sua exclusiva linha a 
bateria profi ssional, com performance e muitos 
outros benefícios para quem atua neste ramo.

Outro destaque no ano foram os produtos so-
bre rodas, que tiveram um desempenho excep-
cional, além de novidades como motocultivado-
res e motobombas, cuja procura está crescendo 
de forma exponencial.

“Iniciamos esses lançamentos em 2018 e nos-
sa oferta de produtos para 2019 está ainda mais 
ampla e robusta, por isso, estamos muito otimis-
tas com a receptividade do mercado ao nosso por-
tfólio. A Husqvarna tem focado nas necessidades 
do usuário fi nal, e com isso temos sido muito as-
sertivos no lançamento de novos produtos. Esse 
é um processo que não vai parar. Estamos muito 
alinhados com as necessidades da agricultura fa-
miliar, pensando nas soluções que podemos ofe-
recer para cada cultivo, fazendo a diferença para 
a qualidade de vida do pequeno e médio produ-
tor”, fi naliza Favero.

Mauro Favero, 
VP de vendas 
da Husqvarna 
para a América 
Latina.
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MERCADO

PRIMEIRO TRIMESTRE 2019
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 Unidades  2019
 Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total Ano
 Total  2.663   2.863   3.768   -   -   -   -   -   -   -   -   -   9.294 
 Tratores de rodas  1.990   1.952   2.823   -   -   -   -   -   -   -   -   -   6.765 
 ATÉ 80 CV  1.153   1.137   1.159   -   -   -   -   -   -   -   -   -   3.449 
 DE 81 CV A 130 CV  551   476   714   -   -   -   -   -   -   -   -   -   1.741 
 ACIMA DE 130 CV  286   339   950   -   -   -   -   -   -   -   -   -   1.575 
 Tratores de esteiras  20   31   27   -   -   -   -   -   -   -   -   -   78 
 Cultivadores motorizados*  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  - 
 Colhedoras de grãos  448   563   593   -   -   -   -   -   -   -   -   -   1.604 
 ATÉ 265 CV  158   221   265   -   -   -   -   -   -   -   -   -   644 
 DE 266 CV A 410 CV  207   270   221   -   -   -   -   -   -   -   -   -   698 
 ACIMA DE 410 CV  83   72   107   -   -   -   -   -   -   -   -   -   262 
 Colhedoras de cana  53   89   67   -   -   -   -   -   -   -   -   -   209 
 Nacionais  53   89   67   -   -   -   -   -   -   -   -   -   209 
 Importadas  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  - 
 Retroescavadoras  152   228   258   -   -   -   -   -   -   -   -   -   638  

Vendas internas totais no atacado de máquinas agrícolas e rodoviárias

* Empresas não associadas à Anfavea

 Unidades  2019
  Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total Ano
 Total  740   832   1.111   -   -   -   -   -   -   -   -   -   2.683 
 Tratores de rodas  240   318   486   -   -   -   -   -   -   -   -   -   1.044 
 Tratores de esteiras  333   227   377   -   -   -   -   -   -   -   -   -   937 
 Cultivadores motorizados*  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  -   -  - 
 Colhedoras de grãos  29   42   47   -   -   -   -   -   -   -   -   -   118 
 Colhedoras de cana  7   2   6   -   -   -   -   -   -   -   -   -   15 
 Retroescavadoras  131   243   195   -   -   -   -   -   -   -   -   -   569 

Exportações de máquinas agrícolas e rodoviárias

* Empresas não associadas à Anfavea

 Unidades  2019
  Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total Ano
 Total  2.906   3.448   4.514   -   -   -   -   -   -   -   -   -   10.868 
 Tratores de rodas  1.638   1.906   2.953   -   -   -   -   -   -   -   -   -   6.497 
 Tratores de esteiras  342   357   403   -   -   -   -   -   -   -   -   -   1.102 
 Cultivadores motorizados*  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   - 
 Colhedoras de grãos  502   631   598   -   -   -   -   -   -   -   -   -   1.731 
 Colhedoras de cana  79   108   76   -   -   -   -   -   -   -   -   -   263 
 Retroescavadoras  345   446   484   -   -   -   -   -   -   -   -   -   1.275   

Produção de máquinas agrícolas e rodoviárias

* Empresas não associadas à Anfavea

 Unidades  2019
 Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total Ano
 Total  2.663   2.863   3.768   -   -   -   -   -   -   -   -   -   9.294 
 Nacionais  2.637   2.857   3.766   -   -   -   -   -   -   -   -   -   9.260 
 Importadas  26   6   2   -   -   -   -   -   -   -   -   -   34 
 Tratores de rodas  1.990   1.952   2.823   -   -   -   -   -   -   -   -   -   6.765 
 Nacionais  1.964   1.946   2.821   -   -   -   -   -   -   -   -   -   6.731 
 Importadas  26   6   2   -   -   -   -   -   -   -   -   -   34 
 Tratores de esteiras  20   31   27   -   -   -   -   -   -   -   -   -   78 
 Nacionais   20   31   27   -   -   -   -   -   -   -   -   -   78 
 Importadas  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  
 Cultivadores motorizados*  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  - 
 Nacionais  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  - 
 Importadas  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  - 
 Colhedoras de grãos  448   563   593   -   -   -   -   -   -   -   -   -   1.604 
 Nacionais  448   563   593   -   -   -   -   -   -   -   -   -   1.604 
 Importadas  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   - 
 Colhedoras de cana  53   89   67   -   -   -   -   -   -   -   -   -   209 
 Nacionais  53   89   67   -   -   -   -   -   -   -   -   -   209 
 Importadas  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   - 
 Retroescavadoras  152   228   258   -   -   -   -   -   -   -   -   -   638 
 Nacionais  152   228   258   -   -   -   -   -   -   -   -   -   638 
 Importadas  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  - 

Vendas internas totais no atacado de máquinas agrícolas e rodoviárias

* Empresas não associadas à Anfavea
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Produtos   

BRAS CAB DO BRASIL, especializado em 
desenvolvimento e produção de cabinas e 
componentes para máquinas agrícolas e 
de construção, com uma sólida trajetória 
no mercado. 

Contamos com uma 
estrutura de funcionários 
e técnicos altamente 
capacitados, tecnologias 
e ferramentas de primeira 
linha que nos permitem 
diferenciar nossos 
produtos.

Nosso objetivo: “Ser líder em 
fabricação de cabinas e componentes, 
fabricando produtos com alto padrão 
de qualidade, para poder satisfazer 
plenamente as necessidades de nossos 
clientes de maneira criativa e efi ciente”.






