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| EDITORIAL |

Caro Revendedor,

“Marcas como a Purina vém garantindo um lugar cativo na
pesquisa, gragas nao so a elevada qualidade de seus produtos
mas também as acdes para atender plenamente as necessidades
dos consumidores. (...) Muitas dessas marcas sdo verdadeiras
instituicoes e, mesmo com o0 agronegocio passando por
significativas transformagdes nesses Ultimos anos, a imagem das
principais marcas e produtos vem se mostrando inabalavel”

Foi com essas palavras que em novembro de 2007 a “Revista
Rural” apresentou os resultados da sétima edicdo da pesquisa
“Top List”, que visa a reconhecer e premiar as marcas preferidas
de varios segmentos no agronegocio brasileiro. Naquela edigao,
a Purina, pela sétima vez consecutiva, ficou em primeiro lugar
com impressionantes 51% de preferéncia na categoria Ragdo e,
segundo a propria revista, “ficando bem préxima de levar o titulo
“Top do Top”, conferido somente as marcas que obtém o maior
numero de indicagbes absolutas em todas as categorias.
Resultados como este sdo recebidos com grande satisfagdo
e honra por todos nés. O reconhecimento de nossos clientes e
Revendedores nos enche de alegria e sdo um forte indicador
de que estamos no caminho certo. Porém, mesmo com estas
impressionantes demonstracdes de reconhecimento, temos que
nos manter cada vez mais firmes no proposito de continuar
levando a qualidade e a performance de nossos produtos e
Servicos para o agronegocio brasileiro.

A influéncia do marketing nesses resultados fica bem clara
nesta edicdo, tanto na entrevista de Mauricio Sampaio, como
nas diversas matérias sobre acdes da empresa relacionadas ao
assunto.

Conceituamos marketing como a habilidade de criar e garantir
vantagem competitiva na mente do cliente, priorizando a
compreensao da marca e a criagao e comunicacao de valor
diferenciado. E é esse 0 nosso maior desafio e responsabilidade.
Mas o que seria de todo o esfor¢o do Marketing se ndo houvesse
a preocupacdo pelo desenvolvimento de nossos fornecedores, a
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especialidade na compra de matérias-primas selecionadas, o
treinamento e capacitacao dos nossos colaboradores, a producao
e o controle de qualidade das nossas fabricas totalmente
certificadas, o respeito e carinho no atendimento aos nossos
clientes e Revendedores, o profissionalismo e integridade de
nossos controles financeiros, a inovagdo e a tecnologia de nossos
sistemas de informacdo, a qualidade e capacitacdo de nossa
equipe de vendas? O que seria de um departamento se nao
caminhassemos todos de maos dadas?

E por tudo isso que a nossa empresa sempre se pautou por
grandes metas e desafios e foram estes, que poderiam se imaginar
inatingiveis, que permitiram sermos o que somos hoje, uma marca
global lider em nutricdo animal em todo o mundo.

Ndo podemos nos acomodar nunca! Até 2015, a Cargill tem
como meta ser a empresa preferida, reconhecida por conter
em seus quadros pessoas de grande qualidade, imaginativas,
comprometidas com a exceléncia nas solugbes entregues aos
parceiros que servimos. Porque a meta da empresa alinha-se
com nosso objetivo grandioso, é bom nao restar dividas de que
conseguiremos.

Gonzalo Rodriguez Garcia - Gerente de Ma
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Marketing e o agronegocio

Nesta edicao da Acao Purina, que ressalta
temas de marketing, nada melhor do que
trazer uma entrevista com um conhecido
profissional da area. Mauricio Sampaio é
Presidente da ABMR&A (Associacdo Brasileira
de Marketing Rural e Agronegocio), e conta
como o marketing pode contribuir para o
crescimento dos negocios das Revendas
agropecuarias. Mauricio tem atuagdo de mais
de 30 anos no mercado do agronegdcio e
financeiro, com sélidos conhecimentos de
toda a cadeia produtiva.

1) O desenvolvimento do
agronegocio brasileiro estimula

a comercializagao de insumos
agricolas, produtos veterinarios,
racoes, entre outros itens.

Com o agronegocio gerando

tanta demanda, quais sdo as
oportunidades de negdcios para os
agrorevendedores?

Estamos vivendo um periodo de intensa
demanda pelos produtos do agronegdcio.
0 mercado esta muito aquecido, pois a
oferta mundial de graos e cana-de-actcar,
foi adicionada uma demanda muito grande
por biocombustiveis, o que estimulou os
paises a produzirem mais, aumentando
também o consumo dos insumos em

geral. No caso especifico do mercado
brasileiro, as oportunidades de crescimento
para os Revendedores também sao
bastante promissoras. No entanto, nesse
cenario, é fundamental a intensificacao

do relacionamento das Revendas com a
industria, para que nao falte produto para o
atendimento de seus clientes.

2) Como tornar eficiente o marketing
aplicado ao varejo agropecuario?

A utilizacdo de pesquisas é fundamental para
uma boa campanha de marketing voltado ao
varejo agropecuario. Através das pesquisas,

a assertividade do dispéndio da verba de
marketing torna-se bastante eficaz,

pois podemos trabalhar com

mais seguranca nas
campanhas de

comunicagao e promogao, focadas nas midias
especializadas do segmento. Novamente, o
profissionalismo deve pautar o marketing
aplicado ao varejo agropecudrio. A aplicacao
de pesquisas antes, durante e depois, para
balizar o posicionamento da empresa neste
segmento, visando atingir o publico-alvo,

€ uma ferramenta de marketing muito
importante para interagir na comunicagao
com o varejo agropecuario. Mas isto s6 nao
basta, é preciso também ter criatividade
interna para utilizarmos as informacoes
levantadas.

3) Para acompanhar esse processo,

é preciso estabelecer uma gestao
profissional, aperfeicoando as
Revendas por meio de treinamentos?
Os encontros de marketing e comercial

com a equipe de Revendedores sao muito
importantes para a transmissao das
expectativas da empresa junto aos seus
mercados para o alinhamento estratégico das
metas de volume, produto e posicionamento
da empresa nos diversos segmentos

em que atua. Desta forma, as reunides

com os representantes sdo ferramentas
importantissimas para o alinhamento e
consolidacao final dos objetivos.

4) Quais as ferramentas de
marketing mais abrangentes para os
pontos-de-venda?

Além das pecas de merchandasing que

sao utilizadas para despertar a percepgao

da empresa e seu portfélio de marcas e
produtos, campanhas de relacionamento
motivacional nas Revendas e pegas de apoio
as campanhas de incentivo de venda podem
ser bastante eficazes nestes pontos-de-venda.

5) Qual a sua visao do mercado e as
perspectivas do setor

agropecuario, em especial para o
mercado de racoes?

Sustentabilidade social, ambiental e
econdmica ja sdo e serdo, cada vez mais, uma
combinacdo de valores para o crescimento

do agronegocio brasileiro. Neste contexto,

ja se pode identificar mudancas expressivas
no segmento agropecuario onde o ganho de
produtividade através do emprego de insumos
na atividade tem nos permitido crescer a
oferta de carne bovina sem aumento de érea
e, principalmente, com melhoria de qualidade.
Apesar dos aumentos de preco das matérias-
primas para a formulagdo de racdes devido

a conjuntura mundial das commodities, o
mercado de ragdes esta e devera continuar
crescendo, pois atenua muito a sazonalidade
natural da atividade, proporcionando maior
reqularidade na oferta da carne ao longo

do ano. E possivel também avaliar e travar

a rentabilidade no momento da compra da
ragao, pois com os mecanismos de venda de
contrato futuro de boi (bmf) é possivel reduzir
o risco de preco no momento da venda

do boi gordo. Para os demais segmentos

ja consolidados na industria de racdes, a
demanda devera continuar firme e crescente.

sy
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Carta de Seguranca

Prezados Colegas

Primeiramente aproveito a oportunidade para prestar o meu mais profundo
reconhecimento a todos que estdo comprometidos com a transformagao
da nossa Purina, na busca de Ser a Maior e a Melhor, 0 que demonstra que
estamos vivendo os nossos Valores de Integridade, Respeito pelos Outros,
Compromisso em Servir e Paixao pelo Sucesso.

Estamos passando por um periodo de mudangas. Temos todos os dias

nos deparado com grandes desafios e oportunidades. Essa nova fase, a
qual batizamos de a nossa “Grande Jornada”, exige responsabilidade,
honestidade, disciplina e paixao. Aquela paixao mais legitima, caracteristica
daqueles que realmente fazem a diferenca. Todo este contexto, requer que
sejamos protagonistas e ndo expectadores, alinhando as nossas acoes
diarias sempre aos 03 Pilares da Cargill: Alta Performance, Inovacdo e Foco
no Cliente. Tudo sempre apoiado na nossa cultura e meta de SEGURANCA.
A colaboracdo de cada um é de fundamental importancia para o
cumprimento das nossas trés grandes Metas Globais: Seguranca Completa,
Engajamento Total e Crescimento Sustentavel. Nesta ocasido fui convidado
a escrever mais especificamente sobre uma destas metas, a Seguranca
Completa.

Segundo a Cargill, este € um dos grandes objetivos de nossa Empresa,
justamente para que cada um volte com seguranca aos seus familiares, sem
nunca sobrepor a este objetivo qualquer outro.

Assim sendo, a Cargill nos convida, e de certa forma nos desafia, a sermos

e agirmos como verdadeiros campedes em seguranga e assegurarmos que
todas as pessoas, desde os funcionarios, prestadores de servigos, amigos,
conhecidos e familiares, cheguem de forma segura aos seus lares.

Partir da premissa basica de que a nossa integridade fisica é o bem

mais valioso que carregamos é fundamentalmente uma questao de
responsabilidade moral. Temos que estar sempre abertos a todas as novas
idéias e sugestdes que nos ajudem a promover um ambiente seguro, a
aumentar o engajamento, a garantir a satisfacao de nossos clientes e a
enriquecer as nossas comunidades.

Se praticarmos 0s nossos Principios Guias e vivermos os Nossos Valores,
certamente estaremos alinhados com a Intencdo Estratégica de 2015, ou
seja, a Cargill serd a empresa preferida, reconhecida por ter pessoas de
grande qualidade e com imaginagdo, comprometidas com a exceléncia

de solucdes entregues aos parceiros que servimos nos setores agricola,
alimenticio e de gerenciamento de risco.

Atitude positiva, vamos arregacar as mangas e trabalhar em equipe, isso
possibilitara a reorganizacao da nossa

Empresa para torna-la, cada dia, mais

eficiente e nos levara a fazer parte das

empresas Classe Mundial da CAN.

Gonzalo Rodriguez Garcia -

Gerente de Marketing M
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De olho no cliente

0 CRM - Foco no Cliente é a nova ferramenta que esta sendo
implementada no SAC da Cargill Nutricdo Animal, com o objetivo

de informar melhor a empresa sobre o comportamento de seus
clientes e, com isso, desenvolver relacbes mais estreitas e de parceria,
atendendo e respeitando as peculiaridades de cada um.

Trata-se de um software que registra todos os contatos realizados,
através de e-mail ou telefone, entre cliente e empresa, que armazena
e reproduz todo o contetdo desse contato - seja uma sugestao,
reclamacéo ou a solicitacdo de uma informacdo . A partir desse
material, 0 atendente verifica o histérico desse cliente, podendo
identifica-lo por meio do nome da empresa, nome pessoal, CPF,
CNPJ, e etc, que surgirdo na tela do computador e que permitirdo, no
caso de novos contatos, o registro de um novo cliente, com base nos
dados recém registrados. A implementacao do software é fruto da
parceria com a empresa proprietaria do sistema, i-Partner, e liderada
por Gonzalo Rodriguez, Gerente de Marketing, contando com o
apoio técnico e de suporte do IT, gerenciado por Erlo Stabenow, que
viabilizou sua implementagao.

De acordo com Samuel Costa, um dos representantes do SAC e um
dos responsaveis pela parametragem e customizagéo do programa,
o diferencial do CRM ¢é o fato de poder estabelecer a integracdo

dos departamentos que, através das informacdes, trabalharao

conforme as particularidades dos clientes, dando agilidade a todos
0S processos que envolvem resposta, diminuindo seu tempo e,
conseqiientemente, melhorando o atendimento.

O programa também produzira relatérios a partir dos contatos,
confeccionando graficos estatisticos, que otimizam o tempo de
conclusdo das atividades diarias realizadas. Estes relatorios serao
mensalmente direcionados, pelo SAC, ao Time de Lideranca e
demais responsaveis. Gislaine Silva, também representante do SAC
e responsavel pela customizacdo do CRM, afirma que a partir das
informacdes obtidas, a empresa podera desenvolver campanhas de
vendas e marketing, tomar decisdes para a melhoria de processos
internos, fornecer pontos de referéncia em relacao as demais
empresas e detectar os habitos dos clientes. O programa também
permitira a outros departamentos o reporte sobre a necessidade

de treinamento e incentivo interno, a existéncia de deficiéncias no
processo de producdo e ajustes em negociacdes comerciais, entre
outros.

As perspectivas do SAC na utilizacdo do CRM estao em obter maior
numero de feedback dos departamentos envolvidos, reter e fidelizar
os clientes, adquirir lucratividade por produtos e servicos, promover
a integragdo com os profissionais de outros departamentos e
identificar novas oportunidades.
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Avicultura
Demonstracdo em loja: programa nutricional ~ Demonstracdo em loja, realizada entre os dias
para Frangos de Corte. 15/10/2007 a 28/11/2007.

Local: Revendedor Nutricate Ltda.

Cidade: Itu (SP)

Gerente de Territorio: Antonio Benedito Cerri
Numero de aves: 10

Avemicina Inicina Nutriengorda
PESO INICIAL (g) - 15/10/2007 457 PESO INICIAL (g) - 23/10/2007 2336 PESO INICIAL (g) - 06/11/2007 11270
PESO FINAL (g) - 23/10/2007 2336 PESO FINAL (g) - 06/11/2007 11270 PESO FINAL (g) - 28/11/2007 27300
GANHO DE PESO TOTAL (g) 1879 GANHO DE PESO TOTAL (g) 8934 GANHO DE PESO TOTAL (g) 16030
GANHO DE PESO MEDIO (g) 187,9 GANHO DE PESO MEDIO (g) 8934 GANHO DE PESO MEDIO (g) 1603
GANHO DE PESO DIARIO (g) 235 GANHO DE PESO DIARIO (g) 638 GANHO DE PESO DIARIO (g) 72,9
CONSUMO TOTAL DE RACAO (g) 1500 CONSUMO TOTAL DE RACAO (g) 14500 CONSUMO TOTAL DE RACAO (g) 28500
CONSUMO MEDIO DE RACAO (g) 150 CONSUMO MEDIO DE RACAO (g) 1450 CONSUMO MEDIO DE RAGAO (g) 2850

Pecuaria

Prova de resultados: vacas em lactacio  Foi separado 01 lote com 4 animais da raca holandesa na 37 lactagao, com média de 450Kg cada. Estes
Local: Sitio S3o Salvador animais foram alimentados durante 30 dias com a dieta desenvolvida pelos técnicos da Purina, utilizando
as racoes Proleitina GL-24 e Ger-O-Leit 22 Férmula 1, mais o volumoso disponivel no sitio — cana de aguicar
e cevada Umida. Observou-se um significativo aumento na producao de leite desses animais no periodo,
conforme demonstrado abaixo na tabela. Com estes resultados, fica comprovada a eficiéncia dos produtos

Proprietario: Jodo Cotes Romero
Cidade: Sao José do Rio Preto (SP)

Gerente de Territorio: Eduardo Leite Purina para Gado de Leite, desenvolvendo os animais para uma maior produgao leiteira.
L Obs.: Com o langamento
DIAS Lact.animais, 08/nov | 15/nov  19/nov | 27/nov | 08/dez da nova Linha de Racdes
45 MANDALA 25L 210L  300L  300L  325L para Gado de Leite da
a Purina, os produtos acima
10 ELOQUENCIA 225L 270L 265L 280L 320L mudaram seus nomes para
50 CASCUDA 285L 285L 280L 29,0L 315L Ger-O-Leit 24 e Milktech,
65  MADRUGADA : - : 2801 3051 TR VLTI
- ser estendido os resultados
MEDIA 2451 255L  2816L 2875L 31,62L para estas novas racdes.
Prova de resultados: gado de corte Fazenda Rancho 55
Elite Data Visitas | 31/out 22/nov 08/jan
Local: Fazenda Rancho 55 N° N° Peso 31-10 | Peso 22-11 | GPD Peso 08-01 | GPD
Proprietario: Jodo Gominha 6500 A 92 Kg 120 Kg 1,270 Kg 195 Kg 1,630 Kg
Cidade: Lagoa da Prata 061 89 Kg 112 Kg 1,050 Kg 186 Kg 1,608 Kg
Gerente de Territorio: Paulo 302 85 Kg 103 Kg 0,820 Kg 181 Kg 1,695 Kg
Sérgio Marius 059 J 83 Kg 102 Kg 0863Kg | 177Kg 1,630 Kg

Foram separados 4 animais da raca Brahma, que foram alimentados durante 30 dias com a dieta desenvolvida pelos técnicos da Purina, utilizando a
racdo Rumi-Tech Energy, mais tifton como volumoso, no manejo descrito abaixo:

Piquete de tifton o dia todo e racdo Rumi-Tech Energy a vontade.

Duas mamadas - as 08h00 e as 15h00. Apos as 15h30 presos na baia com ragdo Rumi-Tech Energy e feno. Total de ragdo consumida = 2 kg /cabega / dia.
Observou-se um significativo aumento no ganho de peso desses animais no periodo, conforme demonstrado na tabela. Com estes resultados fica
comprovada a eficiéncia dos produtos Purina para Gado de Corte Elite, desenvolvendo nos animais um maior ganho de peso.

© 2008 Cargill, Incorporated. Todos os direitos reservados.
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Linhas Naturais da Purina - inovacoes para revoluciona

Novidades na Linha Natural Ovos — a galinha dos ovos de ouro Purina. Gemas muito mais
amarelas

A Purina lanca um novo diferencial para o produto Natural Ovos: um pigmentante natural de
gema. Ovos muito mais amarelos, do jeito que o consumidor deseja

ﬁ Purtne Ea Purina Diversas pesquisas indicam a preferéncia dos criadores e consumidores
por gemas de coloragdo mais intensa. Segundo a percepcao geral, a
) frs cor da gema mais forte esta relacionada ao valor mais nutritivo e mais
f ;;;_f i/ ’ atiin il saudavel.
Pensando nisso, a Purina, juntamente com o auxilio da Unesp Botucatu,
realizou testes que comprovaram a utilizacdo do pigmentante natural de
gema, bem como avaliou o desempenho dos animais que consumiram
Natural Ovos com animais que consumiram outras racoes da mesma
categoria. Os resultados comprovaram a superior qualidade do novo
produto. O desempenho foi superior em porcentagem de postura, peso
dos ovos, massa de ovos, conversao alimentar/kg e por dizia de ovos
e coloracao de gema segundo escala especifica. Na tabela abaixo sao
apresentados os resultados de desempenho mais importantes durante
0 primeiro periodo experimental (1 a 28 dias), segundo as ragoes
oferecidas.

Mais Novidades na Linha Natural! Natural

i gf WA Redug 0
pmA? ©d0,’{ dg Coelhos com Extrato de Yucca!

A,
monua d'a A Purina lanca um novo diferencial para o produto Natural Coelhos. O novo produto
tha agora apresenta extrato de yucca, um ingrediente natural produzido a partir da planta
Yucca Shidigera, que auxilia na reducdo do odor de amdnia proveniente da urina
dos coelhos. Ou seja, garante um ambiente melhor para a criacdo e para a salde dos
animais.
0 amoniaco é um gas resultante da decomposicdo da urina e ocasiona alta irritacao para as mucosas
ocular e respiratéria, podendo favorecer o aparecimento de doencas infecciosas.
Para as criagdes maiores, € sempre importante que o ar do coelhario tenha uma composicao gasosa
0 mais proximo possivel da composicao do ar exterior, para que o nivel de oxigénio seja adequado as
fungdes respiratorias.
"Todos nos sabemos da importancia de uma alimentacao balanceada para os coelhos. Eles apresentam
um requerimento nutricional especifico, pois sdo herbivoros nao ruminantes, mas nao apresentam
eficiéncia tao grande para utilizar esta fibra. Por outro lado, a fibra apresenta valor muito importante
na regulacéo do transito da digesta e na prevencio de disturbios digestivos”, explica Erika Miklos.
Desta forma, as racdes Purina para coelhos séo formuladas com o minimo de fibra, para atender as
exigéncias dos coelhos e apresentam ingredientes adequados ao paladar e a especificidade nutricional
dos mesmos (vitaminas, aminoacidos, energia etc).

© 2008 Cargill, Incorporated. Todos os direitos reservados.



pag. 7

r o mercado

TABELA 1. Valores médios de producdo de poedeiras semi-pesadas, durante o periodo experimental de 1 a 28 dias
segundo a ragdo utilizada

VEEVES v
Natural Ovos Purina A-OQutra  B-Outra (%) Quando analisadas as médias de resultados
Racdo Racdo de qualidade de ovos, é possivel observar que
Postura, % 88,69a 76,34b 82,29ab 6,39 a coloragdo da gema para a ragdo Purina foi
superior, comparado aos resultados obtidos
Pesodos  5595ab 52,03c 54,59bc 3,65 com os outros tratamentos, verificando assim
ovos, g a acao do pigmentante natural no novo
Massade  49,67a 39.75b 44,92ab 7.81 Natural Ovos. “Vejam a diferenciacdo da cor
ovos, g/ da gema com o produto Natural Ovos (9-10 na
ave/dia escala colorimétrica) e de outros (6 na escala
colorimétrica).Os mesmos resultados obtivemos
CA/kg ovos 2,277b 3,108a 2,447b 7,86 no periodo seguinte, de 28 a 56 dias”

explica Erika Miklos, Gerente de Produto -
Avicultura

a, b Médias na linha, seguidas de letras diferentes, diferem entre si
(P<0,05) pelo teste de Tukey

it lﬂ!

iy

Voceé sabe por que a gema
do ovo é amarela?

Os carotendides contidos na ragdo que a
galinha consome
conferem a gema sua
cor amarela. Quanto
maior a quantidade dessas
substancias coloridas na
alimentacdo da galinha, mais forte a tonalidade da
gema. O milho, por exemplo, é um fornecedor de
carotendides e a gema dourada também pode ser obtida
a partir de pigmentos naturais que contém carotenéides
vermelhos.
Somente galinhas saudaveis e bem alimentadas
armazenam carotendides (forma precursora de vitamina
A) em suas gemas. Gemas douradas e brilhantes
demonstram que as galinhas recebem um suprimento adequado de @ Nuricionalments bolonceoda
carotendides essenciais. Além de conferir a gema sua cor amarela,
essas substancias protetoras previnem a oxidacdo e a destruicao de

substancias vitais frageis, como as vitaminas do ovo. g;z) . - !
" A 2 £ [ dui e, j
0 Natural Ovos com gemas mais amarelas estara disponivel fgorosn conirole de ingrediectes, | ‘ o
brevemente com a apresentacao de uma nova embalagem auto-
explicativa”, conta a Gerente . SE Taenslogia Puring e nutieBe -4'
L / \“"-..

© 2008 Cargill, Incorporated. Todos os direitos reservados.
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Minas Gerais: Purina investe no estado com nova producao

O volume de vendas de racao para gado de leite da Purina aumenta em 95%. Para atender esta
demanda, a empresa investe na regiao de Minas Gerais, o segundo estado que mais consome os

alimentos Purina para ruminantes

Minas Gerais é o segundo maior estado brasileiro que consome os
produtos Purina para gado de leite. Vendo esse estado como um campo
promissor, que ja conta com 66 Revendas, a Purina passa a investir
e transferir parte de sua producdo para a regido, que atualmente é
responsavel por 30% da producao leiteira nacional, com 6 bilhdes de
litros de leite ao ano.

Esses investimentos acompanham uma série de bons resultados,
expressados pelo aumento no volume de vendas de racdo para gado
de leite em 95% para todo o Brasil. “Este crescimento foi resultado de
um trabalho de fortalecimento da nossa rede de Revendas, cerca de
300 em todo o pais até o final deste periodo e, também, do preco de
venda do leite favoravel para o produtor, que passou de R$ 0,50 em
janeiro para R$ 0,90 em setembro”, explica Emerson Botelho, Gerente
de Produtos para Ruminantes. Em janeiro, a empresa lancou uma nova
linha de alimentos para gado de leite, totalmente reformulada, com a
inclusao de probidticos em sua formulagéo.

Para iniciar sua producdo em Minas Gerais, ocorrida em 12 de dezembro
de 2007, a Purina reativou uma unidade terceirizada na cidade de
Carmo Cajuru, que, de acordo com Emerson, trara mais facilidades

no abastecimento dos mercados de Minas, Rio de Janeiro e Espirito
Santo, antes atendidos pela unidade de Paulinia (SP). “Com a fabrica
em Minas, podemos ter melhores condi¢bes de entrega, de preco e
melhores opgdes de frete as revendas da regido”, explica Emerson.

A fabrica, que ja estava em funcionamento, com a entrada da Purina
estd produzindo 10 ragdes da linha atual e passara a produzir todos
os produtos da nova linha, seguindo um dos objetivos da empresa,
que é o de focar as demais linhas de Ruminantes, intensificando seus
trabalhos em 2008 com novos lancamentos nas Linhas Minerais, Gado
de Corte, Caprinos e Ovinos, garantidas pelo programa de seguranca
alimentar Feed for Food.

A fabrica iniciou a producdo com uma previsao de 500 toneladas por
més, mas a meta é atingir 3.000 toneladas de racao por més, atendendo
todos os critérios exigidos pela empresa para a garantia da seguranca
alimentar até o consumidor final. E o inicio do ano é conhecido pela
intensificacdo das vendas, que podem criar mais oportunidades para
os residentes em Carmo Cajuru: “Com a entrada da Purina, houve
novas contratagdes, que podem aumentar ainda mais para atender a
producao crescente”, conclui Emerson.

Intercambio promove parceria com clientes do México

Na primeira semana
de dezembro de 2007,
produtores da regiao
de Pedro Afonso (BA)
receberam a visita

de clientes da Purina
no México. O grupo,
proveniente das
provincias de Sinaloa
e Sonora, noroeste do
México, foi composto
por produtores de tilapia, que vieram ao Brasil conhecer as mais
modernas tecnologias de cultivos intensivos de tilapia (cultura sob
altas densidades) em tanques-rede.

E Vanice Waldige, Gerente de Desenvolvimento de Negdcios
Aquacultura, quem explica o motivo da visita: “Queremos ser a
empresa preferida dos nossos clientes, explorando as conexdes
existentes entre os diversos paises com operacoes de Aquacultura,
sendo que a regido de Paulo Afonso foi escolhida por ter a maior
producao de tilapias em tanques-rede do Brasil. Além disso, a regido
possui excelentes condicdes de temperatura, volume e transparéncia
de agua”.

As visitas foram organizadas pelos Gerentes de Territorio Roni Santos
e Epaminondas Silva, pelo Gerente Regional de Vendas, Alexandre
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Valenca, Eudes Pereira Jr., VEO do Revendedor RD Comercial de
Racdes, e Solange Oliveira, Assistente de Vendas. Entre os produtores
visitados, o grupo acompanhou o trabalho realizado nas fazendas
da Netuno e Integrados (que desenvolve uma forte parceria com a
Purina e é a maior produtora de tilapias e exportadora de pescados
do Brasil), onde puderam acompanhar praticas baseadas a um bom
manejo, genética e alimentagdo superior. Ao final das visitas, o Prof.°
Alberto Nunes, Consultor Externo da Purina, apresentou o Programa
Alimentar Nutripeixe Purina, bem como a Linha Aquaxcel de racdes
iniciais, e as estratégias alimentares utilizadas para maximizar os
resultados de performance das tilapias cultivadas.

Foi uma grande oportunidade dos profissionais dos dois paises de
compartilharem os conhecimentos e experiéncias, colaborando
mutuamente com o segmento de peixes, em um intercambio muito
positivo para todos.
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Campanha da Linha de Minerais Protéicos premia o desempenho

Com o objetivo de incrementar as vendas da Linha de Minerais
Protéicos junto as Revendas Autorizadas e seus clientes, a Purina
realizou uma campanha de promocdo que aconteceu entre 01 de
maio e 31 de outubro de 2007, e foi dividida em duas partes: uma
direcionada para o Revendedor, e outra para os pecuaristas, clientes
dessas Revendas. “Como estratégia, desdobramos a campanha em
duas partes simultaneas de forma a incentivar nossos dois clientes,
a Revenda e o pecuarista. Chamamos essa estratégia de ‘push and
pull’, pois colocamos os produtos nas Revendas e ajudamos a retira-
los através do incentivo aos pecuaristas”, explica Emerson Botelho,
Gerente de Produtos Ruminantes.

No caso da Revenda, a campanha consistiu também em duas partes:
um prémio para a maior Revenda compradora de minerais durante o
periodo de campanha, caso superasse o budget em 5%, e dois prémios
para as Revendas que tivessem maior superacao desse budget. Para
0s pecuaristas, a campanha visou incentivar a rastreabilidade dos

animais, através da brincagem, o que é importante para a exportagao

de carne e, conseqlientemente, para o pecuarista ter um melhor preco

pelo animal.

A premiacdo, para as Revendas foi uma TV de Plasma 42", para cada

categoria. E para os pecuaristas, reembolso de R$ 0,50 por saco de

mineral protéico comprado.

A premiacao aconteceu na semana do dia 14 de janeiro de 2008.

Acompanhe os resultados:

- Maior comprador: Purinutre, Imperatriz (MA);

- Prémio de superacdo: Agropecuaria San Sui Ltda, Juquia(SP) e
Agroanimal, Sorocaba (SP).

Os efeitos dessa campanha ultrapassaram a finalidade de premiagao,

pois os Revendedores buscaram novos clientes e novos mercados,

ampliando as vendas destes produtos e os pecuaristas tiveram um

incentivo a mais para usarem e comprovarem a qualidade dos minerais

proteicos da Purina.

Sérgio Gennari - proprietario da
Purinutre

“Estamos trabalhando com a Purina em
proteinados desde a época do Puripasto.
Este prémio vem coroar uma parceria de
sucesso e um exemplo de dedicacdo da
equipe Purinutre, fortalecendo a nossa
relagdo com os produtores no periodo de

Felix Junior - proprietario da
Agropecuaria San Sui

“A campanha foi uma excelente

idéia para fortalecer a marca na
regido de atuacao da Revenda.
Aproveitamos o periodo da campanha
para visitarmos todos os clientes,

Joao Torres - proprietario da
Revenda Agroanimal

“Com o estimulo desse
concurso, apesar do

pouco potencial da regido,
conseguimos detectar muitas
oportunidades. Com isso, nos
sentimos mais dispostos para
continuar buscando crescimento
nessa linha de produto”.

uso do proteinado”.

e com isso conseguimos aumentar
o volume de vendas. Estamos cada
vez mais convictos que a Nova
Politica Comercial, juntamente com
campanhas de vendas como essa,
trardo resultados rapidamente”.
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Revenda inicia negocios com sucesso

A Revenda O Criador, de Thereza Cristina Cordeiro Gomes da Costa,
localizada na regido Agreste de Pernambuco, tem como Gerente de
Territorio, Epaminondas Silva. A Revenda existe apenas ha 5 meses
e ja é sinal de sucesso. Exemplo disso é que, de agosto a dezembro
de 2007, adquiriu mais produtos que a Revenda anterior em um
ano.

Thereza explica que a razao do crescimento da Revenda é o com-
prometimento com o cliente, precos justos e negociacao transpa-
rente de forma que todos fiquem satisfeitos.

0 Criador conta com trés funcionarios, atende o mercado de Nutri-
¢ao Animal das cidades de Caruaru, Brejo da Madre de Deus, Santa
Cruz do Capibaribe, Toritama, Vertentes, Frei Miguelinho, Agrestina,
Sdo Caetano, Cupira, Lagoa dos Gatos, Riacho das Almas, Altinho,

Trabalhando para crescer>

Em uma regido de clima seco e quente, no agreste pernambucano, onde a avicultura, a
criacdo de gado de leite e a eqiiinocultura se destacam, a Biomix Produtos Agropecuarios
vem atuando ha dois anos, na cidade de Belo Jardim, como o maior distribuidor de

Premix da regiao.

Destaca-se a comercializagdo do Puramix, e também no trabalho com a linha de racoes
junto aos principais pontos-de-venda da regido. De acordo com Rildo Roque Ferraz,
proprietario da Revenda, hoje ja é atendida a maior parte dos criadores de aves, tanto de

Taquaritinga do Norte e Cachoeirinha.

No inicio, a Revenda s6 trabalhava com produtos Purina, mas com o
aumento da demanda por ingredientes, passou a fornecer também
matéria-prima.

Thereza conta que o trabalho como Revendedor, além de contribuir
para o crescimento na regido, permite que as necessidades dos
clientes sejam atendidas com exceléncia. “Trabalhar com a Purina é
ter um parceiro comprometido com a qualidade, pois é uma marca
forte e respeitada pela sua seriedade e transparéncia. Possui pro-
dutos de qualidade com pregos competitivos tanto para os lojistas
quanto para os clientes”.

0O Criador trabalha com as Linhas da Purina Eqiinos, Avicultura,
Suinos, Bovinos de Corte e Leite, Peixes e Pequenas Criagdes e com
os produtos minerais, pré-mistura/premix, racdes e concentrados,
promote e matérias-primas.

Mas, o desempenho de uma Revenda ocorre também por meio de
uma boa estratégia de marketing. Pensando nisso, a proprietaria diz
que, para obter maior visibilidade no mercado, aplica suas estraté-
gias durante eventos promocionais nos pontos-de-venda. “Em 2007
estavamos focados na participacao de eventos esportivos como
vaquejadas. Sempre nos baseamos nos diagnésticos de mercado
para elaborar uma nova estratégia de marketing”, conta Thereza.

A Revenda ainda nao possui um VEO, mas Thereza realiza esta
funcado com a colaboragéo de profissionais da area, tais como:
veterinarios e técnicos.

Para 2008, Thereza pretende realizar palestras de orientacao a vete-
rinarios e clientes, como também participar de vaquejadas e caval-
gadas, Dia do Coelho e Dia do Pintinho, com o intuito de aumentar
as vendas, fidelizar o cliente e conquistar novos pontos-de-venda.
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postura quanto de corte e, para breve, a Biomix fara um trabalho mais forte na linha de

racoes.

Com base nessa nova realidade, Rildo prevé um acréscimo de 20 a 30% das vendas. Além disso, a atuacao sera estendida para a realizacao de
campanhas promocionais, como o Dia do Pintinho, entre outras, fomentando expectativas de um 2008 com mais investimentos e acréscimo

de vendas.

© 2007 Cargill, Incorporated. Todos os direitos reservados.
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Revenda Fénix inicia negocios com boas
perspectivas

Em agosto de 2007, foi inaugurada a Revenda Fénix, em Campo Mourdo (PR).
Para dar inicio as atividades deste ano, a Revenda est4 em fase de treinamentos de
VEOs.

De acordo com Roberto Carlos, proprietario da Revenda, a parceria com a Purina
nao poderia ser melhor, ja que a marca é bastante reconhecida no mercado por sua
qualidade e seguranca junto aos consumidores finais.

“Esta parceria ira facilitar o trabalho da equipe de campo. A orientacdo e a gestao
por parte da Purina é de extrema importancia para o desenvolvimento do nosso
negocio, pois ira auxiliar na geracdo de demanda no mercado”, explica Roberto.

A Revenda Fénix atende o mercado de gado de leite, gado de corte, peixes e aves e
trabalha com Ragdes Minerais e com toda a Linha Premix da Purina.

Roberto conta que os resultados da Revenda tém sido muito positivos e com um
crescimento bastante consideravel, como na venda de 36 toneladas dos produtos
Purina em agosto, 53 em setembro, 90 em outubro e 87 em novembro. “Pretendo
manter o crescimento de forma continua e lucrativa e fortalecer, cada vez mais, a parceria com a Purina, pois meu objetivo como
Revendedor é estar entre os principais da companhia no Brasil”, finaliza Roberto.

Planejamento garante incremento em vendas >

A Revenda Meganutre Agromix atua na grande Vitéria (ES)
# ha 1 ano, e ha 8 meses ja foi detectado um bom mercado de
PU””CI pequenos criadores de eqtiinos, haras e baias de aluguel na
regidao. A Revenda, de acordo com seu proprietario, Bruno
Bede Araljo, trabalha com toda a Linha para Eqtiinos, e
apesar da concorréncia utilizar os precos baixos como meio
de negociacdo, a Meganutre fez com que as informacdes
sobre a utilizacdo adequada dos produtos da Linha,
indicando um consumo menor de racdo e ajustando o manejo
alimentar a cada realidade de producdo, comprovassem
resultados satisfatorios como melhor uso do produto e,
conseqiientemente, economia, 0 que determinou a procura
por seus servicos.

Foram tracados os objetivos no Plano Operacional do Revendedor, elaborado em setembro de 2006 e revisado em maio de 2007. Dentre eles,
destaca-se a elevacdo nas vendas das ragdes para Eqtiinos, que saltou para mais de 500% de toneladas / més; a divulga¢do do novo modelo de
trabalho da Revenda e da Purina e o deslocamento do concorrente.

Nas estratégias para a melhoria dos resultados, foram priorizados os pontos-de-venda mais promissores, como os mercados de Serra e Cariacica.
0 Gerente de Territorio, Fernando Lacerda destaca: “Com o trabalho dos VEOs, direcionado e desenvolvido para a distribuicao efetiva, elevando o
nimero de pontos-de- venda, e com a renovagao freqiiente de estoque, foi possivel realizar as entregas em menor tempo, 48h ap6s o pedido.

© 2007 Cargill, Incorporated. Todos os direitos reservados.
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Revenda trabalha para o aumento de vendas da Linha Natural

A Revenda Comercial Roldo, localizada em Taquara, no Rio Grande
do Sul, iniciou sua parceria com a Purina em 1992, mas recentemente
retomou seu trabalho de forma exclusiva, seguindo o modelo de
distribuicdo da Purina.

O proprietario da Revenda, Roque José Roldo, ha cerca de trés
semestres teve o intuito de passar de ponto-de-venda a Revendedor
Purina. Sendo assim, criou pontos de vendas em 6 cidades
diferentes: Igrejinha, Parobé, Rolante, Trés Coroas, Gramado e

OMERCIAL ROLD
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Vet Brito: No rumo certo >

A Revenda Vet Brito, localizada na cidade de Caratinga (MG),
trabalha em parceria com a Purina desde maio de 2003 e tem
Marcilio Pinheiro de Brito como proprietario.

De forma integrada com a empresa, a Revenda desenvolve uma
série de trabalhos voltados para a Linha de Gado Leiteiro, como

a realizacdo de palestras, visitas a clientes-chave e a campo, e
treinamentos com VEOs, tendo como foco a nova cultura de consumo
de racdo de bovinos de leite na regiao, trabalhando os produtos Ger-
O-Leit F1, Proleitina GL 22 e GL 24 e Purinafés 100 Lactagao.

Da mesma forma, a Linha de Eqtiinos também é promovida, através
de visitas técnicas do Revendedor aos maiores criadores de quarto
de milhas e baias de aluguel da regido. O objetivo é apresentar a
nova tendéncia de mercado para consumo de produtos de melhor
performance para eqtiinos, destacando os produtos Purina Corcelina.
Gian Marcassa, Gerente de Territdrio, explica: "Até ter a Vet Brito
como parceira, a Purina ainda ndo possuia vendas expressivas

na Linha de Gado de Leite. Com as acdes empreendidas pelo
Revendedor, que inclui também entrevistas em radio e jornal
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Canela, justamente locais em que os produtos Purina tinham pouca
participacao de vendas.

Apos esta conquista, com o auxilio do Gerente de Territorio, Fernando
Rossato, e a dedicacdo do VEO Jodo Ricardo Roldo, o volume de
vendas dos produtos Purina nessas cidades, atualmente, é oito vezes
maior se comparado com o periodo que a Revenda néo atuava.
Para o aumento de vendas, na Linha Metro foram realizados varios
Dias do Pintinho, fato que auxiliou também na divulgacdo da
Quintalina. Ja na Linha de Eqgiiinos, foi elaborado um forte trabalho de
campo em cima da Corcelina, provando economia e desempenho.
Mas a Revenda Comercial Roldo ndo para por ai, para 2008 pretende
aumentar as vendas dos produtos da Linha Natural, e para que
consigam alcancar este objetivo, vao tracar metas em cada ponto-
de-venda, e aquele que atingir o resultado estipulado, ganhara uma
bonificacdo em produtos.

De acordo com Jodo, para o desenvolvimento e aprimoramento dos
negécios da Revenda, contam com o trabalho de um VEO em campo
e outro que ja estara preparado em margo para dar suporte aos
trabalhos de campo.

AGROPET VETERINAR
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impresso, a marca {33) 3321-1766
foi difundida,
gerando aumento
nas vendas”.
Os resultados
comprovam:

em agosto, por
exemplo, o volume
de vendas na linha
de Gado Leiteiro
foi de 14 toneladas, e em novembro atingiu o pico com 64 toneladas.
Ja na Linha de Eqiiinos, as vendas saltaram de 1 para 10 toneladas.
Para 2008, o principal objetivo é sedimentar as vendas na regiao,
mantendo o relacionamento com os clientes conquistados, realizando
palestras, visitas e contratacao de VEO efetivo no campo. “Outro
ponto a destacar é o foco nos 11 pontos-de-venda, para realizar um
verdadeiro trabalho de distribuicao, incrementar as vendas e difundir
ainda mais a marca na regiao”, conclui Gian.
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