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Aventis CropScience
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Klap & a nova molécula da Aventis CropScience que controla a bicheira do arroz
(Oryzophagus oryzae) e assegura o maximo rendimento da cultura. Seu diferencial esta
na excelente performance com aplicacio de baixa dose por hectare. E compativel com a
maioria dos herbicidas do mercado. Apos 2 ou 3 dias da aplicacdo recomenda-se a
irrigacdo/inundacao, garantindo assim o maior residual do produto bem como um bom
manejo da cultura. E o melhor, Klap, por ser um tratamento preventivo, evita danos
econdmicos provenientes da bicheira e possibilita uma arrancada mais vigorosa do

arroz. A diferenca que Klap faz, vocé vé na sua cultura.
Klap extermina.a
Al bicheira diminui a bicheira da cullura e
produgdo na cultura. aumenta o rendimento.
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ADVERTENCIAS ; o’

Classe toxicologica: | (faixa vermelha) - Extremamente toxico, e : i da ou Este produto é MUITO PERIGOSO e ALTAMENTE PERSISTENTE ao
Classificacio quanto ao potencial de periculosidade ambiental: Precaugies de uso: Durante a1 mmputl; ‘éi%?;f&gziﬁli:;:jn m::inpambmnlc. Este produto ¢ ALTAMENTE IRRITANTE OCULAR
Produto muito perigoso. e utilize o8 EPIs (Eq_l:;apsm;:f:lﬂs impermeiveis, chapéu para os mamiferos. Evite a contaminagdo ambiental- Preserve a

Leia atentamente o rétulo ¢ a bula ou faga-o 2 quem nito souber Jer, im e Fomgnnng:u F‘”“Pn_ l'os rotetores, miscaras apropriadas ¢ Natureza, Nio utilize 0 equipamento com vazamentos. Aplique somente
Consulte sempre um Engenheiro Agrinomo. Produto de uso bogi"é‘“:"cl e abas largas, oculos p as doses recomendadas. Nio aplique o produto na presenca de ventos
agricola. Venda sob Receitusrio Agrondmico. Mantenha afastadas dag e borracha, fortes ou nas horas mais quentes. Niio lave as embalagens ou

R b Primeiros Socarros: siga corretamente as instrugdes g ; i
areas de aplicagio, criangas, animais domesticos ¢ pessoas constantes na bula, & equipamentos aplicador em lagos, fontes, rios ¢ demais corpos d'agua.

desprotegidas. Use Equipamentos de Protecio Individual (EPL). Nag TRATAMENTO MEDICO/ANTIDOTO: Descarte corretamente as embalagens e restos do produto - siga as
coma. niio beba ¢ ndo fume durante o manuseio do produto. Nig Nenhum antidoto especifico ¢ conhecido. Devido ao cardter instrugdes da bula. Em caso de acidentes, siga corretamente as instrugdes
desentupa bicos, orificios ou valvulas com a bocd Mantenha Osprodutos  Acjdp da fgmulnqﬁop:induqﬂg de vomito deverd ser evitada. constantes na bula. As embalagens deverdo ser enxaguadas trés vezes ¢ 8
afastados de alimentos ou de ragio animal Nao dé nada por via oral 4 O tratamento sintomtico deverd compreender sobretudo calda resultante acrescentada & preparagio para ser pulverizada (triplice
uma pessoa inconsciente. O uso do Manejo Integrado de Pragas (MIPY ¢ medidas de controle das crises convulsivas, se lavagem). Niio reutilize embalagens vazias. Fica proibido o enterrio de
de grande importincia na condugao das culturas presentes,(Fenobarbital ¢ alguns benzodiazepinicos). embalagens. Observar a legislagio Eﬁlﬂdl{ﬂl ¢ Municipal especifica.

; TIVOS A PROTECA IBIENTE Consulte o Orgiio Estadual do Meio Ambiente sobre recomendagaes
DADOS RELATIVOS A PROTECAO DA SAUDE PRECAUCOES DE USO E ADVERTENCIAS QUANTO A0S especificas para destinagdo final de residuos e embalagens.

CUIDADOS DE PROTECAO A0 MEIQ AMBIENTE
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vedete da nova economia, 0 e-
business ou os processos de ne-
gbcios via Internet, ganha fole-
go, cresce a velocidade da luz e toma
conta dos empresarios nos cinco conti-

nentes. No Brasil, o ritmo ndo poderia____
. milh&es,de pessoas conectadas a grande

ser diferente, e as pesquisas
que somos em torno de 5 milk
ternautas dvidos por info,
alizar compras pela Web
trarmos no mérito, con
alguns itens reveladorg
desses niimeros para s
nos tltimos cinco anos, {r
ma de ser e pensar do

® O Impacto da Inter

do B2B (business-to—bus'gs) vai mo-
vimentar mais de US$ 6 trilhdes em
2005. Quarenta e dois pox, cento dessa

cifra representa transagdes €le
de compra e venda de produto
empresas.

@ A comercializagdo de insumos
agricolas pela Internet deve crescer de
forma rdpida e acentuada no Brasil, po-
dendo representar 10% dos US$ 15 bi-
lhdes que o setor de insumos deverd mo-
vimentar em 2003.

@ Estudo mostra que o comércio ele-
trdnico mundial vai movimentar US$ 1,6
trilhdio em 2003. Realizada com mais de
40 mil internautas de 31 paises, a pes-
quisa estima que, até o final deste ano,
299% das pessoas com acesso a Internet
vdo adquirir algum produto ou servigo
de forma eletrdnica, e essa porcentagem
deve chegar a 38% em 2003.

® Uma pesquisa revela a viabilida-
de econdmica de iniciativas de e-com-
merce B2B no Brasil, mapeando a de-
manda em diversos segmentos industri-
ais. Ela aponta que 37% dos portais cor-
porativos atendem ao setor de constru-
cdo civil e 18% focam-se na drea téxtil.
Os projetos voltados para os setores de
quimica, petroquimica, siderurgia, mi-
neragio e automdveis respondem cada
um por 9% do total dos portais, aproxi-

madamente. Outros segmentos, como o
farmacéutico e o de telecomunicagdes,
ndo estdo sendo suficientemente aten-
didos e oferecem boas oportunidades
para novos empreendimentos.

@ Segundo o Ibope, o Brasil tem 4,8

rede mundial.

nil pessoas com mais
>, nas cidades de Sdo

ados ja fizeram algu-
Veb, e 17% afirmam
MENOS Uma vez por sema-
nados heavy users, ou os que
rmet com maior fregiiéncia e
§ tempo, sdo a maioria: 50%.
cessam a Web diariamente,
42% af am passar entre duas e

dez horas conectados.

@ Para 2003, estima-se
que, nos Estados Unidos,
serdo cerca de 1 milhdo e
500 mil fazendas liga-
das a Internet, aproxi-
madamente 70% do to-
tal. E, em 2005, proje-
ta-se que mais de 1 mi-
lhdo e 700 mil propri-
edades rurais estarao
ligadas, isto é, cer-
ca de 80% das fa-
zendas americanas
vado se conectar 2
Internet.

A imprensa estd
sendo implacavel na
divulgacdo dos niime-
ros, dados e pesquisas
que destacaremos ao
longo desta matéria ofe-
recida por A Granja nes-
te encarte.

Para se ter uma idéia do
tamanho deste mercado, a
cada dia sdo criados cerca de

il

" E-business cresce no mundo
dos negdcios

1.000 sites ou portais em todo o mundo
e nas mais variadas linguas, do chinés ao
drabe. S6 em portugués, se estima que
estdao disponiveis mais de 10 milhdes de
home pages navegando pela rede. Até o
ano de 2005, deveremos ser mais de 25
milhdes de usudrios da Internet.

O faturamento das empresas brasilei-
ras de informdtica, segundo a revista
Exame, deu um incrivel salto, de R$ 10,4
bilhdes em 1995 para algo em torno de
R$ 22,5 bilhdes. As estimativas do Mi-
nistério de Ciéncia e Tecnologia, para o
ano em curso, apontam para um fatura-
mento de R$ 25,6 bilhdes. Isso é forte
indicativo de que o perfil de se fazer ne-
gécios no Pais estd realmente sendo fi-
xado na ponta do mouse.

AGRIBUSINESS NA NET

O chamado “e-farming” ou porteira
eletrénica comega a atrair capi-

e tal dvido por investimen-
Sy tos na nova economia.

O mercado brasilei-
ro, e mesmo o Mer-
cosul, para a Web ainda sdo incipi-
entes, mas ja estdo esquentando. A
previsdo dos analistas € que a comer-
cializacdo de insumos agricolas
pela Internet cresca de forma ré-

pida e acentuada no Brasil, po-

dendo representar 10% dos

US$ 15 bilhdes que o setor

de insumos deverd movi-

mentar em 2003. Essa es-

timativa, que se aproxi-

ma das projec¢des do ban-

co Goldman Sachs para

o mercado dos Estados

Unidos, considera ainda

que o nimero de estabe-
lecimentos rurais conecta-

dos a Internet deverd pas-

sar dos atuais 4% para cerca

de 30% no prazo de dois anos.

O Brasil é um dos maiores merca-
dos de agribusiness, e a utilizagdo da
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Internet esti apenas no inicio.

Coincidéncia ou nio, virios portais
especializados em agribusiness foram
langcados no Agrishow, evento de ma-
quinas e equipamentos que ocorre em
Ribeirdo Preto (SP), termdmetro do se-
tor para lancamentos diversos. Esse re-
almente foi um show para os produto-
res rurais de todos os calibres, que pu-
deram ver 2 sua frente como o agribusi-
ness esta se disponibilizando nos meios
eletrénicos. !

Conforme informagées do site nor-
te-americano Directag.com, os grandes
produtores rurais dos Estados Unidos re-
presentam 8% dos mais de 2 milhées de
proprietdrios existentes por 14. Esse pes-
soal movimenta US$ 60 bilhges ao ano.
Cerca de 85% deles estdao conectados 2
Internet, e um total de 16% realiza ne-
gocios pela rede mundial de computa-
dores.

Agora, considere: o Brasil possui
aproximadamente 5 milhdes de propri-
edades agricolas, segundo a Confedera-
¢do Nacional da Agricultura (CNA), e
as cadeias do agribusiness juntas repre-
sentam 42% do Produto Interno Bruto
(PIB), ou seja, mais de US$ 370 bilhdes
em negoécios contabilizados. Realmen-
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te, hd um mercado abundante para quem
entrou e para quem ird entrar nesse mer-
cado via net.

Levantamento recente da Gazeta
Mercantil aponta volume de investimen-
tos de risco disponiveis no mercado para
algo em torno de US$ 2,5 bilhdes, so-
mente para as empresas pontocom. No
rol de investidores, estdo os bancos bra-
sileiros GP Investimentos, Opportunity,
Pactual, IdeiasNet, entre outros, € 0S es-
trangeiros Citibank, Bankboston, Chase
Capital, Merrill Lynch e outros.

A Internet, segundo analistas, serd um
instrumento de potencializagdo das ven-
das e compras de produtos e insumos. Na
prética, isso significa que os fornecedo-
res poderdo ofertar seus bens para um
universo muito maior do que o atual. Os
compradores terdo bem mais op¢des de
escolha e, conseqiientemente, poderdo
fazer o melhor negdécio.

Os percentuais de fazendas america-
nas conectadas a grande rede mais do que
dobraram de 1997 para 1999, isto é, de

13% passaram para 29% dos 2 milhdes e
100 mil fazendas, segundo o relatério “O

Impacto da Internet no Agronegécio”,
elaborado por Paulo R. C. Villela, coor-
denador do Softex - Agrosoft, de feve-
reiro de 2000. Projetando esses nimeros
para os proximos levantamentos, estima-
se que em 2001 haverd cerca de 52% das
fazendas americanas conectadas a Inter-
net, o equivalente a cerca de 1 milhdo e
100 mil propriedades rurais.

No Brasil, o nimero de fazendeiros e
pecuaristas que fazem uso da Internet ain-
da é pequeno. Segundo levantamento fei-
to pela Associacdo Brasileira de Marke-
ting Rural (ABMR), ndo passa de 3% do
total de fazendas. Mas, ha um ano, o ni-
mero era somente um trago na pesquisa
desta mesma empresa. O que acontece
no mundo, mais cedo ou mais tarde, aca-
ba tendo seu reflexo na vida nacional.

INVESTIMENTO SOLIDO
NA WEB

Para tirar vantagem do crescimento
exponencial que as “.com” estdo propor-
cionando mercado afora, as empresas
vao comegando a incorporar estratégias
virtuais, em suas aquisi¢cdes e proces-
sos de vendas, e a investir em mdltiplos
modelos, para alavancar novas oportu-
nidades, enquanto protegem sua parti-
cipago de mercado. E o caso da Aven-
tis CropScience, lider mundial e no Bra-
sil em defensivos agricolas. Resultado
recente da fusdo entre a Rhéne-Poulenc
e a Hechst Schering AgrEvo, a Aventis
possui esse perfil. Com uma base soli-
da em produtos ligados ao setor de de-
fensivos agricolas, a empresa ests ep.-
trando forte em operagdes B2B, ligan-
do sua rede de distribuidores. Umga am-
biciosa operacio de implementacgo esti
sendo arquitetada para o mercadq bra-
sileiro. O ECO Aventis é um genuino
B2B, que fard a interacio com seus 400
distribuidores, espalhadog por todo o
territério brasileiro. “Nossa iniciativa

£

Comercializagio de insumos agricolas pela
Internet poderd representar 10% dos USS$ 15
bilhbes que o setor deverd movimentar em 2003



ao langar esse projeto, € no sentido de
nos valer da rdpida evolugdg das tecno-
logias de informacoes e de criar um novo
ambiente para fazermos negécios, de
forma a agregar valor na relacdo da
Aventis CropScience com seus parcei-
ros”, informa Cesar Rojas, diretor-ge-
ral da empresa.

O grupo Aventis projeta um fatura-
mento global da ordem de US$ 6,3 bi-
Ihdes. A intengdo, ap6s a implantagao
do ECO, é tornar a empresa mais atra-
tiva do ponto de vista de agregar valor
as suas transagdes comerciais. “O ECO
trard para o cliente melhoria no proces-
so de atendimento, informagdes atuali-
zada no catdlogo da empresa, verifica-
¢ao de faturas a pagar, desburocratiza-
¢do no fluxo de documentos, e, 0 mais
importante, fortalecimento dos lagos
com o distribuidor”, afirma Ricardo Al-
meida, gerente de distribui¢do da Aven-
tis.

Atualmente, o canal direto — modelo
com um vendedor e vdrios comprado-
res — domina 92% do mercado B2B na
Internet. No entanto, em 2005, 35% do
volume de negécios eletrdnicos B2B
serd conduzido pelos novos modelos de
negdcios, compostos de diversos com-
pradores e vendedores — ou ainda atra-
vés de consorcio reunindo as duas mo-
dalidades. Porém, isso é s6 o comego.
Para a revista americana Business Week,
0 comércio eletrénico entre empresas é
cInco vezes maior que o comércio entre
consumidores, que, no ano passado, al-
cangou aproximadamente US$ 43 bi-
lhdes. O Forrester Research presume
que, no ano 2003, o comércio eletrdni-
co entre empresas terd a possibilidade
de chegar a US$ 1,6 trilhdo. Esse valor
¢ 10 vezes maior que o do comércio ele-
trdnico praticado entre consumidores e
constitui 9% do intercimbio comercial
dos EUA, superando o produto interno
bruto da Gra-Bretanha ou da Itélia.

O comércio eletrdnico vai além da cri-
acdo de um novo canal de venda on line.
Utiliza tecnologia para agilizar seu mo-
delo comercial, gerar economia e aumen-
tar a eficiéncia. Implica também a redu-
¢do de custos e 0 estabelecimento de vin-
culos mais estreitos e interativos com
seus clientes, fornecedores e associados.

TENDENCIA DE MERCADO
EM EBULICAO

Recente pesquisa da Symnetics, es-
pecializada em estratégia de Internet, ma-
peou oportunidades no mercado brasilei-
ro de B2B. O estudo também levantou a
qualidade dos portais ja estabelecidos e
a base instalada de sistemas de ERP dos
eventuais usudrios, e descobriu que os
projetos tém ainda grandes desafios. Me-
nos de 40% foram qualificados como bu-
siness-to-business completos, com leildo,
cotagd@o e pedidos on line. As empresas
que utilizam sistemas ERP, e que irdo
movimentar os portais, também nio es-
tdo totalmente preparadas para realizar
transacdes on line. Elas vém encontran-
do barreiras para integrar as compras ele-
tronicas de materiais produtivos diretos,
que concentram 70% do volume das tran-
sagdes corporativas.

O crescimento do nimero de compra-
dores internacionais e das transacdes
B2B globais vai tirar o titulo dos Esta-
dos Unidos de pafs que mais realiza ne-
gocios através da Internet. As projecdes
revelam que o mercado internacional vai
responder pela maioria dos gastos atra-
vés da Internet a partir do ano que vem.

Beaba do e-commerce

® O que é e-commerce?

Através da Internet é possivel distribuir
informagoes, relatorios, catalogos de produ-
tos e permitir que seus clientes ou fornece-
dores consultem diretamente seu banco de
dados. Comércio Eletroénico é o comércio re-
alizado “on line” através de microcomputa-
dores, com linha telefénica, modem.

@ O que é e-business?

O e-business é a transformagéo do mer-
cado através da tecnologia da Internet, dos
processos, das empresas e dos consumido-
res. E o futuro ou o presente dos negdécios.

@® O que é B2B?
Significa business to business. Negdci-
0s realizados entre empresas.

® O que é BTOC?

Significa business to consumer. Negéci-
os realizados de uma empresa direto ao con-
sumidor, através da Internet.

A participacdo nos Estados Unidos nas
transa¢des mundiais de e-commerce cai-
rd de 62%, em 1999, para 48%, em 2001.

Segundo dados da Pesquisa Nacional
de Comércio Eletronico, divulgados pela
Fundagdo Getiilio Vargas de Sao Paulo,
60% das empresas dos segmentos de co-
mércio e servigo tém investido na Web
para se relacionar com seus clientes. Na
drea industrial, passa de 35% o nimero
de empresas que utilizam aplicagoes de
comércio eletrénico para a integracao
com seus fornecedores. Apesar disso, 0
relatério afirma que o comércio eletroni-
co movimenta atualmente, no Pais, ape-
nas 0,17% do valor do mercado total de
business-to-business e menos de 0,05%
do mercado business-to-consumer.

Segundo uma pesquisa com consu-
midores on line do BizRate.com, reali-
zada nos EUA, as vendas de varejo on
line subiram 12% no primeiro trimestre
de 2000, em relagdo aos dltimos trés
meses de 1999, enquanto o volume de
pedidos cresceu 6%. Além disso, 0
BizRate.com prevé que as vendas con-
solidadas do segundo trimestre apresen-
tem crescimento de 25% e cheguem 2
US$ 10,2 bilhdes. Este ano, as vendas
do varejo on line estdo fortes o bastante
para bater o pico apresentado no dltimo
trimestre de 1999 para as festas de fim
de ano, que obteve receitas de US$ 7,25
bilhdes, enquanto o primeiro trimestre
de 2000 movimentou US$ 8,15 bilhoes.
Os pedidos saltaram de 70 milhoes pard
75 milhdes, no periodo. A pesquisd
mostrou ainda que internautas que €sta-
vam comprando on line pela primeira
vez responderam por 63% das vendas.

Agora, analise com seus botdes S
vale a pena investir nesse merqado. As
promessas, confirmadas por institutos de
pesquisas sérios e de renome, deixar-
am qualquer empresdrio e investidor
com &dgua na boca, ansiosos em partir
para o B2B.
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EGO, integrando a Aventis a sua
comunidade de distribuidores

ECO Aventis, um
comeérecio eletronico que
visa integrar a empresa

a sua rede de
distribuicdo. Através do
ECO, a interface
distribuidor-
representante-empresa
ird mudar, diminuindo
papéis entre as partes e
favorecendo trabalhos
de maior valor
agregado. Encurtar
distdncias serd o
primeiro desafio do
ECO Aventis,
experiéncia inica no
segmento de
agroquimico brasileiro

ma verdadeira revolucio tecnol6-

gica da era do conhecimento. Esse

aparato eletrénico bastante conhe-
cido pelas empresas abre espago para que
a economia ganhe eficiéncia, utilizando os
recursos on line. A chamada infovia da in-
formacdo conquista cada vez mais adeptos
nos cinco continentes do planeta.

E, para sair na frente nesse podero-
so mercado do e-business, a Aventis
CropScience, lider mundial e nacional no
segmento de defensivos agricolas, lanca
uma solucdo de comércio eletrbnico cha-
mada ECO Aventis, um B2B (Business-
to-Business) baseado em tecnologia da in-
formacéo que objetiva agregar valor na re-
Jagdo da empresa com seus clientes. “Es-
tamos passando por verdadeiras transfor-
magcdes na forma de fazer negécios. Com
os recentes processos de fusdes e aquisi-
coes que estdo ocorrendo entre empresas,
observamos que mais de 65% do mercado
brasileiro de agroquimicos estard sendo re-
alizado por quatro companhias. O setor de
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distribuicdo tera de escolher fornecedores,
e nds, por outro lado, teremos de escolher
e desenvolver canais mais identificados
com nossos objetivos, afirma Ricardo de
Almeida, Gerente de Distribui¢éo da Aven-
t;s A Aventls esta mvesundo US$ 3 mi-

Ihdes no projeto ECO, com objetivo de
agregar valor ao negdécio na interface entre
o distribuidor e a empresa.

A empresa atinge hoje cerca de180 mil
agricultores no Brasil com sua variada
gama de produtos. O suporte a estes clien-
tes € feito através de 11 Unidades de Ne-
gdcios situadas em pontos estratégicos, dis-
pondode 170 agrébnomos, que trabalham
integrados com os mais de 3.500 profissi-
onais pertencentes as equipes dos distribui-
dores, responsaveis pelas recomendagdes
e assisténcia técnica aos agricultores.

“O que a gente estd propondo €, atra-
vés de uma plataforma de Internet com um
provedor local, ter um acesso direto ao sis-
tema operacional da Aventis. Esse acesso
é feito tanto pelo representante comercial,
ou seja, como automacdio da for¢a de ven-
das, como também pelo distribuidor final,
que ao colocarem um pedido num compu-
tador instalado no Nordeste, por exemplo,
ele é encaminhado ao mesmo tempo para
a fabrica no Rio Grande do Sul, ao contas
a receber, 4 tesouraria e a todas as partes
administrativas da empresa, uma vez que
nosso sistema operacional € totalmente in-
tegrado”, explica Almeida.

S6 para ilustrar, no processo anterior ao

Almeida: “0 ECO ftrard para o cliente melhoria
no processo de atendimento”



uso da internet, a empresa nao estava liga-
da on line com os distribuidores. Os re-
presentantes comerciais eram responsaveis
por intermediar todas as operagdes entre o
cliente e a empresa. A partir de agora, uma

série de possibilidades vai ser disponibili-

zada ao distribuidor, que, a partlr de

em sua relag@o comercia
O distribuidor, parceiro
colocar seu ped.ido recebt

portadora que vai estar mformando e
tempo real, (atraves de informagdes  ali-

mentadas vxa Satehte) a partin, dasalda da

cliente no momento do acesso via Web. TIsso

¢ importante para que o produtor, usudrio
final, consiga se programar melhor.

O projeto ECO Aventis tem como par-
ceiro o Citibank. Um dado importante que
a Aventis ressalta é que a meta € disponibi-
lizar esta ferramenta para 100% de seus
distribuidores até final de 2001.

DISTRIBUIDOR ON LINE

O projeto ECO Aventis estd neste mo-
mento sendo disponibilizado a um grupo
inicial de distribuidores da empresa no Bra-
sil.

Segundo Wilson Ferrarin, diretor da
Agrofel, uma das maiores distribuidoras de
insumos agricolas do Brasil, atuando no
Rio Grande do Sul, Mato Grosso e Mato
Grosso do Sul, 0 momento exige muita
agilidade por parte das empresas. Para ele,
niio existe mais espago para a lentidao, a
empresa tem de estar preparada a atender
s necessidades do produtor, as quais, na
maioria das vezes, sdo urgentes. “Com o
projeto ECO, da Aventis, as transagdes
acontecerdo com muito mais velocidade e
facilidade. De nosso escritério poderemos
fazer pedidos, consultar saldos, verificar li-
mites de crédito, acompanhar carregamen-

tos, previsdes de chegada de mercadorias,
emitir boletos bancdrios, entre outros ser-
vigos — tudo isso faremos em qualquer dia
e a qualquer hora — conseguindo com isso
disponibilizar informagGes o mais rapido
possivel, melhorando o atendimento aos

psses clientes”, prevé o distribuidor.

Nz 9-1 ido daMana Lucia Azma dos

‘mais as suas necessidades. A agncultura é
uma ciéncia extremamente dinamica, e so-
mente com o auxilio da informdtica pode-
remos acompanhd-la”.

O projeto ECO vai disponibilizar toda
aequipe de campo da Aventis para ativida-
des de maior valor agregado, atuando mais
préximo do distribuidor, como, por exem-
plo, desenvolvimento de novos produtos,
assisténcia técnica pds-venda aos produtos
atuais, treinamentos, dias de campo, enfim,
atividades de maior importincia para o seu
cotidiano.

Segundo Alexandre Miyasato, repre-
sentante da Aventis em Petrolina (PE), os
empresérios do agribusiness na regido Nor-
deste sdo altamente providos de informé4ti-
ca e tém a necessidade de usar esta ferra-
menta, que € a Internet. ““A nossa ferramen-
tade e-commerce estreitard caminhos para
a realiza¢dio de novos negécios”, explica.

Ja na regido de Frutal (MG), base de
atuacdo da Minasfértil, ndo hd uma gama
tdo elevada de produtores plugados a In-
ternet, porém “é uma regido extremamen-
te diversificada, apresentando culturas de
diferentes ciclos, e o e-commerce da Aven-
tis vai ao encontro dos objetivos do produ-
tor, que sdo maior rapidez e eficiéncia no
fechamento de negdcios”, diz Maria Lu-

smasL
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Ferrarin: o momento exige mais
agilidade por parte das empresas

cia, que tem uma previsdo de faturamento
global da ordem de U$2,5 milhdes para
2000.

Na opinido de Wilson Ferrarin, da
Agrofel, o futuro indica que a agricultura
estd evoluindo muito, e os produtores es-
tdo investindo em equipamentos de infor-
matica, para gerir melhor os seus negéci-
os. “A Agrofel, em parceria com a Aven-
tis, quer ser a pioneira em estabelecer con-
tato virtual com seus clientes, criando para
eles a mesma facilidade que ja possui com
seus fabricantes”, finaliza.

Ricardo Almeida, da Aventis, afirma
que, entre as empresas que atuam na distri-
bui¢do de insumos no Brasil, seguramen-
te, mais de 90% fazem uso da informdtica
e tém acesso & Internet. “Entre agriculto-
res, este nimero € ainda baixo, no entanto,
acreditamos que a barreira de entrada & In-
ternet para esses agncultores é pequena’”.

A Aventis prevé que, depois de total-
mente implantada esta primeira fase, um
passo futuro serd disponibilizar o ECO para
o agricultor. “Logicamente, ele estard sem-
pre integrado a um distribuidor local, pois
trabalhamos com produtos que necessitam
de prescrigio e assessoramento. Atuamos
num Pais com diferentes realidades regio-
nais, o que exige um acompanhamento o de
profissmnals conhecedores destas diferen-
¢as, proximo ao agricultor”, conclui Almei-
da.

O projeto ECO estd aberto para receber
sugestoes de produtos e servigos que venham
agregar em solugdes futuras. E-mail:
projetoeco@aventis.com
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Aventis CropScience

produtos para a cultura do algodao, desde o
plantio até a colheita. Em cada etapa ela

oferece opgoes de alta tecnologia para garantir

1 produtividade. A Aventis tem 100% de

aologia para a cultura do algodao ficar




Temik

Mais forca e produtividade
para o algoddo.

Thiodan

Mantenha o equilibrio no controle
das pragas da sua lavoura.

Klap

As formigas é que vao ter
que se defender da sua plantagdo.

& docis

A forga concentrada no controle
das pragas do algodeiro.

Saurusﬁ

A eficiéncia no controle do pulgao.

Tecnologia para todas as fases do algodao.
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As safras ganham nova cultura

Lider, em um mercado
excessivamente
competitivo, a Aventis
CropScience consegue
harmonizar niimeros e
qualidade com a
agilidade necessdria ao
novo milénio

esultado da fusdo de dois lideres

— a alema Hoechst Schering

AgrEvo e a francesa Rhone-Pou-
lenc Agro — a Aventis CropScience nas-
ceu, em pleno fim de século, totalmente di-
ferente de tudo o que existe no segmento
de agribusiness. Lider, em um mercado ex-
cessivamente competitivo, a Aventis con-
segue harmonizar nimeros e qualidade
com a agilidade necessaria ao novo milé-
nio. “No mundo dinidmico em que vivemos,
o sucesso de uma organizacio depende da
capacidade de reagir, rapidamente e com
inovagdes, ao inesperado. A Aventis
CmpScience € assim: ela consegue aten-
der as necessidades dos seus clientes; an-
tecipar as novidades do mundo agricola e
estimular a criatividade de todos os envol-
vidos. O resultado sdo clientes satisfeitos”,
explica Cesar Rojas, diretor-geral da sub—
sididria brasileira.
Na verdade, Cesar apenas transfere
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para o seu ramo de atuacdo um dos valores
da maior companhia em ciéncias da vida
existente hoje no planeta: a Aventis. Ten-
do por nome palavra nova, adotada por ser
de facil pronuncm em diferentes 1dLo nas;

e empregam 90 mil pes

US$ 400 milhdes para estéan
Cesar Rojas explica que a ci
um grande grupo como a Aventis toma-
se, mais que necessdrio, uma exigéncia,
pois, cada vez mais, os investimentos em
pesquisa e desenvolvimento (P&D), que
dao condi¢des de as empresas inovarem e
oferecerem produtos com maior valor
agregado, ficam maiores. “A Unica ma-
neira de uma empresa obter perenidade e
poder gerar mais recursos para investir em
P&D é somando forgas. Esses fatores, ali-
ados a globalizagdo, foram os responsi-
veis pelas grandes fu-
sdes, inclusive a
que gerou a
Aventis que
erd o
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maior or¢amento em P&D da histéria do
setor de ciéncias da vida: 15% do fatura-
mento total”.

Jeito brasileiro — No Brasil, além de

smplider, a Aventis CropScience nasceu com
uma fungao estratégica fundamental, pois
é a terceira, maio filial dentro do grupo,
ficando atras ape
. ¢4 Mas, dentro dojmercado nacional, ela
atua def iferer

dos EUA e da Fran-

mcrem' ard sua gama de produtos além
de colocar diversas ferramentas, de for-
maior valor 4 producio dos
ultores, para que eles, dentro da 6ti-
ca do desenvolvimento sustentdvel, pos-
sam produzir mais utilizando nossas no-
vas moléculas, nossas solu¢des em bio-
tecnologia e em melhoramento genético,
com o total respeito ao meio ambiente e a
satide humana”, explica Cesar Rojas. A
Aventis CropSc1ence além de possuir a
melhor e mais avangada solugdo integra-
da em defensivos, vai langar, anualmente,
nos préximos trés anos, uma nova e revo-
luciondria molécula de tltima gerag@o.
No Brasil, a Aventis CropScience pos-
sui ainda uma fabrica, uma estagdo agri-
cola experimental e 11 unidades de neg6-
cios em regides estratégicas. A fébrica fica
em Portao/RS, e devido a sua locahza(}ao
geogréfica, atende também aos paises do
Mercosul, considerado estratégico, e ou-
tros mercados. Apenas para ter uma idéia,
este complexo industrial — totalmente cer-
tificado com ISO 9002 e no qual estdo
sendo investidos US$ 12 milhdes em am-
- pliagdes — serd responsdvel, neste ano,
por exportagdes de US$ 50 milhdes aten-
dendo, inclusive, ao exigente mercado
norte-americano, para onde enviard pro-
dutos WDG (aqueles formulados a partir
de granulos dispersiveis em dgua, cujas

Rojas: a Aventis atua de forma diferenciada,
principalmente focalizada em cinco culturas
estratégicas, nos clientes, na distribuigdo, na
inovagdo, em seguranca, portfélio de produtos e
recursos humanos



embalagens sdo hidrossoliveis, ou seja:
prontas para ir ao tanque pulverizador).
A Estacio Agricola Experimental, locali-
zada em Paulinia/ SP, também € estratégi-
ca, pois nela sio testados novos produtos
voltados as culturas tropicais. Ocupa uma
drea de 80 ha e realiza em média 400 en-
saios por ano.

No que envolve moderna administra-
cdo e marketing, a Aventis CropScience
também € paradigma. Administrada de
forma horizontalizada e totalmente des-
centralizada, as 11 Unidades de Negdci-
os espalhadas pelo Pais tém autonomia e
responsabilidade para atuar com agilida-
de, implementar seus planos e detectar
novas oportunidades.

A distribuigfio é feita através de 500
distribuidores e cooperativas, que somam
3.600 vendedores, que cobrem todo o ter-
ritério nacional. Complementando a es-
trutura da subsididria brasileira, a Aventis
CropScience tem todo um trabalho volta-
da a seguranca ambiental e de manuseio
em todas as etapas, da produgio ao des-
carte das embalagens. Além de ser uma
das empresas que contribui ativamente
para o programa de seguranga da Andef,
ela mantém 200 profissionais no campo
ensinando aos agricultores o uso correto
€ 0 manuseio seguro dos seus produtos, €
possui ainda uma geréncia de stweardship,
para cuidar das questdes de conscientiza-
¢do e cumprimento das normas que €n-
volvam seguranga e meio ambiente. De
acordo com Cesar Rojas, tudo isso faz da
Aventis CropScience uma empresa dife-
renciada. “O mercado e as pessoas nos
consideram uma empresa bastante atraen-
te, pois valorizamos o profissional, ouvi-
mos todas as idéias, valorizamos as pes-
soas € damos espago para que elas ascen-
dam profissionalmente”, conta Cesar, ex-
plicando que a cultura, os valores € a mis-
sdo da empresa exigem este comportamen-
to ndo sé entre as paredes de seus escritori-
o0s, mas na relacio com clientes, fornece-
dores e, principalmente, clientes. Além de
falar com propriedade sobre estes assun-
tos, Cesar Rojas é o melhor exemplo: ao
mesmo tempo que gerencia as operagdes
da terceira maior subsididria do grupo, in-
tegra o comité que define as linhas mestras
para o grupo em nivel mundial, e ndo per-
de a oportunidade de ir a0 campo manter
contato com os agricultores.

Testemunhals dos
lideres

“A Aventis lidera no Brasil o
segmento de agroquimicos nas culturas de
algodio, milho, cana-de-acticar
e € lider em inseticidas para citros.

E a sequnda empresa em produtos para feijdo e
HFF (horticultura, fruticultura e floricultura).
E a terceira empresa no mercado de café e soja.
Projetamos para o ano
que vem faturamento da ordem de
US$ 450 milhoes”

Gilberto
Schiavinato, gerente
de marketing
estratégico da
Aventis Brasil

P oucas empresas estao preparadas para
oferecer ao produtor rural brasileiro
um conjunto de solucdes na drea de agro-
quimicos que comporte a porteira fecha-
da, ou seja, contemplando desde o pre-
paro do solo para cultura até o momento
da colheita. Esse é o esfor¢co que os
350 funciondrios, distribuidos em 11

unidades de negécios da Aventis
CropScience no Brasil, tém feito para sa-
tisfazer o exigente mercado do agribusi-
ness nacional, que ndo pdra de crescer.

Quando uma empresa jd nasce lider,
0 que o empresario do campo pode es-
perar € uma linha de produtos imbati-
veis em varios segmentos.
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Projeto Ethrel para o café

“Os agricultores precisavam de um
produto que equilibrasse a produgdo en-
tre as diversas floradas e a colheita do
café. O projeto Ethrel, instalado em di-
versas fazendas do sul de Minas Gerais,
regido de maior producdo de café do
Brasil, veio dar um alento ao produtor,
que pode contar com o grio maturado
no tempo certo”, afirma Isaac Ribeiro
Ferreira Leite (na foto acima), presiden-
te da Cooperativa Regional de Cafei-
cultores em Guaxupé ( Cooxupé).

No ano passado, em visita 3 coope-
rativa de café Cooxupé, no sul de Mi-
nas Gerais, o vice-presidente mundial da
Aventis, Jean-René Fourtou, se compro-
meteu pessoalmente em alocar recursos
de pesquisa para desenvolver um pro-
duto que facilitasse a colheita do grio.
O projeto foi solicitagdo do presidente
da Cooperativa Regional de Cafeiculto-
res (Cooxupé), em Guaxupé, Isaac Fer-
reira Leite, para facilitar o programa de
colheita do café, pois € a operacido mais
cara do ciclo de produgdo. Na produgio
de café de uma pequena propriedade, o
custo da colheita representa em torno de
40% do custo da saca. Para atender 2
solicitagdo da Cooxupé, a Aventis
CropScience colocou no campo em
1999 o projeto Ethrel .

Conforme Leite, as expectativas dos
produtores quanto ao Projeto Ethrel sio
as melhores possiveis. Hd alguns anos
que os produtores locais, sentindo a ne-
cessidade de aumentar a produtividade
no campo, vém procurando solugdes, em
todos os lugares do mundo, para resol-
ver a questdo combinada entre florada e
colheita.

No estudo feito pelos técnicos da
Aventis, no mesmo dia em que foi apli-
cado o Ethrel numa 4rea reservada, foi
separada uma segunda drea sem aplica-
¢do para ser comparada. Na 4rea sem
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93% café maduro

aplicacdo do produto, se encontrou 22%
de café maduro, 3% de café seco e ain-
da tinha 75% de graos verdes. Ndo ha-
via condicdes de colheita. Ja na drea
com aplica¢io do Ethrel, 25 dias apés,
se encontrou 93% de grios maduros no
ponto de colheita, 5% de grios verdes e
2% de grdos secos. Nessa situagio, o
produtor pode fazer a colheita sem ne-
nhum problema na qualidade do café.
“Quando se entra colhendo fruto ver-
de, o agricultor tem problema de perda
de qualidade e de prego na hora de ven-
der o produto, e ainda um custo maior
de colheita™, explica Gilberto Schiavi-
nato gerente de marketing da Aventis.
O maior custo-beneficio do matura-
dor Ethrel € o gerenciamento do tempo
da colheita. Por exemplo, sem aplica-
¢éo do produto, se colhe o café quando
a natureza permitir sua maturagio. Po-
rém com aplicagdo, se efetua a colheita
ap0s 25 dias, o que permite melhor con-
trole da lavoura. Outro custo-beneficio
se traduz no melhor rendimento da mio-
de-obra, da colheitadeira mecénica e das
colheitadeiras manuais (derri¢adores).
O terceiro fator preponderante na es-
colha do produto € o repasse, méo-de-
obra que vem atrds para apanhar o res-
tante de grios que sobram nas 4rvores.

O repasse, apés colheita mecénica, na
area com aplicacdo de Ethrel, foi inferi-
or a 3%, enquanto que o repasse varia
de 20% a 30% em dreas sem aplicagdo.
Uma redugdo de custo significativo para
o bolso do produtor.

A Aventis possui 120 campos de-
monstrativos de café montados em Mi-
nas Gerais e Sdao Paulo. Em 2001, a
Aventis visa tratar por volta de 80 mi-
Ihoes de pés de café com o Ethrel, o
que representa 35 mil hectares no Bra-
sil. O faturamento estimado da Aven-
tis no segmento de café, para este ano,
¢é de US$ 34 milhoes e, para 2001, deve
crescer aproximadamente para US$ 40
milhoes.

Feijao com qualidade e
melhor preco

O herbicida Finale ¢ amplamente
usado na dessecacdo pré-colheita na
cultura do feijao. As vantagens de uso
do produto nessa cultura sio intimeras.
O Finale proporciona uma melhor pro-
gramacao da colheita, reduzindo perdas
com chuvas. O agricultor pode anteci-
par a colheita para pegar um pico de
preco do produto, por exemplo, porque
conseguiu atingir umidade adequada,
eliminando o escurecimento do grio,
sendo que qualquer mancha no feijdo
derruba o valor de mercado em 40% a
50%. Com a aplicagdo do herbicida, se
antecipa a colheita entre 5 a 10 dias,
dependendo da data de aplicagdo. Ten-
do uma colheita mais rdpida, com o fei-
jdo dessecado, obtém-se um maior ren-
dimento de mado-de-obra ou mesmo da
colheitadeira. O produto reduz as impu-
rezas no feijdo, controlando as plantas
invasoras. Propicia uma colheita com
todas as caracteristicas que o grio deve
ter, resultado de uma dessecacao perfei-
ta, levando a uniformidade dos graos.
A dosagem aplicada ¢ de 1,8 a 2 litros
do produto por hectare, quando a cultu-
ra apresentar 50% das vagens secas, para
feijao de consumo. J4 no feijao para se-
mente, quando apresentar 70% das va-
gens secas.

O faturamento da Aventis na drea de
feijdo, no Brasil, € da ordem de US$ 25
milhoes neste ano, com crescimento €s-
timado de 20% no ano que vem.



O Klap é a melhor relagio custo-
beneficio do arroz

“Os produtores de arroz do Rio Gran-
de do Sul com os quais eu tive contato
no congresso do arroz realizado em ju-
lho em Canela aprovaram o uso do pro-
duto Klap. A drea que tem o produto apli-
cado de forma preventiva possibilita
melhor produtividade nas propriedades.
Nas outras dreas, sem aplicagdo, perce-
be-se nitidamente que houve queda na
producdo”, afirma o produtor Rogério
Assumpcdo Magalhdes (na foto acima).

Segundo estimativas do Instituto Rio-
grandense do Arroz (IRGA), cerca de 60%
da 4rea de arroz irrigado do Rio Grande
do Sul estd prejudicada pela bicheira que
ataca o sistema radicular da planta. Num
ataque severo onde ndo houver controle,
as perdas podem chegar a até 60% da pro-
dutividade da lavoura. A solugdo encon-
trada pela Aventis CropScience é o Klap,
que com apenas 60ml aplicados por ha,
dose extremamente baixa, pode-se ter um
controle efetivo da praga.

O Klap, usado em plantio direto e con-
vencional, € uma inovagdo tecnoldgica
que a Aventis traz para o mercado, por-
que a bicheira do arroz é uma praga re-
cente, detectada na lavoura de arroz no
Rio Grande do Sul nos tltimos trés anos.
Com a aplicagao do produto, foi observa-
do um indice de controle superior aos pa-
droes de mercado, melhorando a fitossa-
nidade da planta.

“Utilizei o produto de forma experi-
mental, na safra 1999/2000, em 60 hecta-
res de arroz. O resultado foi que na édrea
aplicada tive um ganho de produtividade

de cinco a seis sacas de 50kg/ha de arroz
com aplicacdo de apenas 60ml/ha do pro-
duto”, explica Magalhaes, que também &
engenheiro agronomo e cultiva 400 ha de
arroz em Capio do Ledo/RS.

O produto entrou em operagdo em ni-
vel comercial a partir do ano passado. Se-
gundo Gilberto Schiavinato, da Aventis,
o primeiro alvo do Klap € controlar o bi-
cho adulto para evitar o ciclo de reprodu-
¢dio da larva na lavoura. Cada larva repre-
senta 1% de perda da produtividade da
propriedade.

0 ideal € que o produto seja usado, no
méaximo, entre trés e cinco dias antes da
entrada da ldmina d “4gua, gerando melhor
controle da lavoura. A Aventis espera fa-
turar no ano 2000, no mercado de arroz
no Brasil, por volta de US$ 16 milhdes e
crescer 30% em 2001.

Finale na soja, alto desempenho
de dessecacio

No segmento da soja, em que a Aven-
tis projeta um faturamento superior a US$
100 milhdes no Brasil no corrente ano, o
Finale também é um gerenciador muito
importante para quem planta o milho sa-
frinha, pois o produtor pode antecipar ain-
da mais a colheita da soja e entrar mais
répido no preparo do solo para plantar o
milho safrinha. Uma semana que o pro-
dutor ganha é importante para antecipar o
plantio do milho safrinha. Conforme es-
tudo realizado no Estado do Parané, o pro-
duto Finale na soja atinge uma desseca-
¢do de cerca de 100%, com controle de

80% a 87% de ervas daninhas (picao, ca- *

pim-marmelada, entre outros). E o mais
importante: o rendimento médio da lavou-
ra fica em 2.500kg/ha, com perdas esti-
madas em torno de 18kg/ha ou cerca de
1% apenas. J4 nas dreas onde ndo hé apli-
cacdo do Finale, as perdas somam 40kg/
ha, ou seja, se perdem na colheita 70% de
uma saca de soja, o que representa de 1,5%
a 2% da colheita total.

Algodio atendido de ponta a ponta

O programa de algoddo desenvolvido
pela Aventis CropScience no Centro-Oes-
te, regido em que a cultura estd se expan-
dindo a passos de gigante, principalmen-
te no Mato Grosso, tem alcancado impor-

tantes resultados. ‘““Temos uma equipe es-
pecializada em algoddo baseada na regido.
Fazemos um programa fitossanitirio para
os produtores oferecendo um pacote de
solugdes e ndo apenas vender um produto
isoladamente™, enfatiza Schiavinato.

“Q diferencial da Aventis para o algo-
ddo é a qualidade da mao-de-obra, ou seja,
engenheiros agronomos com grande co-
nhecimento técnico na cultura. Estamos
usufruindo dessa qualidade através do trei-
namento de 20 pessoas de nossa equipe,
visando melhor utiliza¢io do programa e
conscientizacdo dos usudrios”, explica
Nelson Maeda, produtor de 30 mil tone-
ladas de algoddo no Centro-Oeste brasi-
leiro.

Entre os produtos para o algodao que
a empresa considera mais importantes,
estdo o Temik 150 e o Klap, dirigidos ao
inicio da producdo. O primeiro é aplicado
para dar protecdo contra o ataque de pra-
gas do inicio da lavoura, principalmente
o pulgdo.

O outro produto, langado hd um ano, €
o Klap, formicida liquido para ser pulveri-
zado nos primeiros cinco dias da planta,
momento em que hé o primeiro ataque de
formigas. Aplicando apenas 20ml por hec-
tare do Klap, a cultura estara protegida para
os préximos 20 a 25 dias da lavoura.

Outro produto que a Aventis distribui
para o algoddo é o Saurus (Acetamiprid),
que tem boa performance no controle do
pulg@o e garantido um residual satisfaté-
rio para o produtor, eliminando o risco da
praga, principal vetor para a entrada da
doenca azul, que causa um prejuizo con-
siderdvel na planta.

O trabalho da Aventis se completa no
algodao com os produtos Decis (Ultra 100
CE, e 200 SC), que combatem o bicudo
do algodoeiro no Paran4, Thiodan CE,
que combate 11 tipos diferentes de pra-
gas, e depois, como gerenciador de cultu-
ra, usa-se um regulador de crescimento, 0
Pix, que vai determinar o porte correto da
lavoura. Quando a cultura completa 0 ci-
clo, o produtor entra com os desfolhan-
tes, Finish ou Dropp Ultra SC, que asse-
guram colheita uniforme, melhor rendi-
mento de colheitadeiras e fibra do algo-
dao de boa qualidade.

A Aventis deve faturar ao redor de U$
50 milhdes no algoddo no Brasil, crescenr
do 25% em 2001.
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Brasil € estrategicamente impor-

tante para qualquer empresa que

atue no segmento do agronegdcio,
pois todos os seus niimeros s3o pujantes e
o potencial de crescimento €, praticamen-
te, ilimitado. Ao lado desse mercado dife-
renciado, temos um agricultor aberto s no-
vidades, com vontade de ampliar seus co-
nhecimentos e agregar valor ao seu negé-
cio, por mais dificil que seja 0 momento
pelo qual ele esteja passando.

Dentro desse cendrio, uma empresa
com a missao da Aventis CropScience tem
por obrigacdo facilitar o dia-a-dia desse
agricultor e criar mecanismos que otimi-
zem O seu negécio e, mais’ importante, se
antecipem as suas necessidades.

Para tanto, possuimos o melhor
portfélio que uma empresa de defensivos
pode desejar, temos o maior investimento
em pesquisa e desenvolvimento voltado
para este setor, os melhores talentos e o
mais competente e harmdnico time de pro-
fissionais.

Por conta disso e de todo nosso poten-
cial e estrutura, queremos ser agentes im-
portantes na evolugdo do agronegécio e
estamos, permanentemente, em busca da
inovagdo. Acreditamos no alto potencial do
agribusiness para negdcios on line, € esta-
mos investindo nisso.

Ainda ndo completamos um ano de
existéncia e j4 rompemos praticamente to-
dos os nossos paradigmas; temos um reco-
nhecimento piblico que muitos, com uma
longa atuaco, jamais obtiveram, mas, mes-
mo assim, acreditamos ser possivel fazer
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mais, progredir e ajudar nossos parceiros,
fornecedores e clientes a realizarem esse
salto conosco. Temos um comprometimen-
to com a qualidade e a eficicia na produ-
¢iio de alimentos em todo o globo, mas,
antes disso, temos um compromisso com
as condigdes para produzir alimentos com
eficiéncia e qualidade.

Este pais possui, em sua vasta extensao

Na vanguarda da
tecnologia

geografica, 4,5 milhdes de agricultores, que
cultivam uma enorme variedade de cultu-
ras e se valem de diferentes tecnologias.
Para atender a esse universo, € preciso uma
solugio que, sem prescindir do homem, seja
ripida, segura e confidvel. Assim, pensa-
mos no mais democrético dos meios: a In-
ternet. O primeiro passo desse processo
demos agora, pioneiramente, através da
solugdo ECO, que interliga nossos siste-
mas de gestdo e producdo aos nossos dis-
tribuidores. E esse € apenas o primeiro
passo. O segundo, jd definido, e que serd
implementado no médio prazo, serd es-
tender o acesso do homem do cam-
po até a nossa empresa. A partir daf,
ndo teremos mais limites.

Nossa meta € estar sempre a
frente do tempo dos outros, para
que possamos trazer para a nos-
sa realidade aqueles que inte-
ragem conosco. Por conta
dessa nova ferramenta,
o velho axioma ‘time
is money’ nunca foi
tdo levado a sério
pois, com o comércio
eletrénico que im-
plantamos, todos os
envolvidos ganham
em eficdcia, reduzem
0 tempo das opera-
¢Oes e 0s custos, As-
sumimos uma posi-
¢do de vanguarda que
caminha junto com o
futuro. Nés acredita-
mos neste futuro me-
lhor de uma forma tio
intensa, que estamos

ajudando a fazé-lo.

Cesar Rojas ¢ diretor
geral da Aventis
CropScience do Brasil
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Aventis CropScience

Novas idéias para a agricultura.

VAI TER ECO NOS QUATRO
CANTOS DO BRASIL.

0 Eco Aventis € uma solugao baseada em tecnologia de informacao

que visa agregar valor na relacdo da Aventis CropScience com seus

clientes. Trata-se de um comércio eletrénico que, nesta fase, vai

integrar a Aventis a sua comunidade de distribuidores.

Informagées: projetoeco@aventis.com



