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RESUMO

O objetivo da pesquisa ¢ identificar junto aos clientes de uma marca de semente de
arroz de alta tecnologia agregada o que eles entendem sobre o produto, se seguem as
recomendagdes técnicas, como utilizam para melhorar a produtividade. O elevado
investimento em conhecimento e tecnologia incorporado na semente de arroz que se
investiga possibilita lotes com alta qualidade, genética, fisiologica, fisica e sanitaria,
obtendo-se percentuais de 98% de germinagdo e média de vigor acima de 90%.
Contudo, se pergunta: o potencial da semente ¢ utilizado para melhorar a produtividade?
A densidade de semeadura e os tratamentos de sementes ¢ o recomendado? A pesquisa ¢
realizada por meio de questiondrio com perguntas abertas a trinta e sete clientes para
identificar o que pensam e como agem quando compram esta marca de semente para o
cultivo. Identificou-se que todos pesquisados concordam com o padrdo elevado de
qualidade da semente, mas classificam-se em dois comportamentos em relacdo a
percepcao do produto: a) O pequeno produtor, ndo percebe o padrao de qualidade do
produto. Nao possui conhecimentos e ndo realiza os procedimentos necessarios para que
sejam atingidos os resultados previstos tecnologicamente, isso gera a insatisfagdo com o
produto adquirido; b) O médio e grande produtor possui uma cultura e controles que
permitem visualizarem os resultados utilizando as recomendagdes técnicas para o
cultivo, ficando assim satisfeitos com a sua compra. Desta analise deduz-se que existe a
necessidade de mudar as estratégias de venda. Deve-se direcionar o business para onde
se possa desenvolver e focar clientes que tenham cultura e usem técnicas compativeis
com a tecnologia do produto desenvolvido. A tecnologia ndo ¢ nada sem algo que a
conduza. Neste aspecto, a semente ¢ o veiculo de disseminacdo da tecnologia, logo ¢
prioritaria a qualidade da semente em relagdo a tecnologia investida em tratamentos de
semente. Porém, para se atingir melhores resultados ¢ imprescindivel uma mudanga dos
habitos culturais dos consumidores onde utilizem a semente de alta tecnologia na forma
e quantidade correta. Isto significa maior conhecimento, responsabilizagdo,
racionalidade, somando resultados a toda cadeia produtiva.

Palavras-Chave: semente de arroz; conhecimento e responsabilidade do consumidor;
melhoria de resultados pela metodologia correta.
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Introducao

Conforme os dados do ICEPA-EPAGRI (2009), hoje a producdo mundial de arroz ¢ de
439,1 milhdes de toneladas base casca, por isso € considerado um dos cereais mais
produzidos e consumidos do mundo (KOLS, 2006). O arroz ¢ uma das mais importantes
culturas anuais produzidas no Brasil, significando 10% do total de graos produzidos no
pais. Na safra 2008/2009 foram produzidos 12,6 milhdes de toneladas, em uma area
estimada de 2,90 milhdes de hectares, obtendo uma produtividade média de 4.332 kg/ha
(CONAB, 2010).

O estado do Rio Grande do Sul tem uma produg¢do superior dos demais estados
brasileiros. Alcan¢a atualmente a produgao de 7,9 milhdes de toneladas, em uma area de
1,1 milhdes de hectares, sendo 7.150 kg/ha sua média de producdo na safra 2008/09
(CONAB, 2010). Sua area cultivada neste estado ¢ de apenas 38% do total, contudo
produz 62,7% da producao do pais. Para Kohls (2006, p. 11)

Diante da necessidade de dar sustentabilidade ao processo produtivo e aumentar
a rentabilidade da atividade, a semente de arroz tem um papel muito importante, onde
este insumo representa um custo médio de 3,5% possibilitando um aumento de 10% ou

mais na produtividade, o que significa aumentar 25% a rentabilidade economica.

A semente ¢ um meio de se levar ao produtor todo o potencial de cultivar,
tanto genético como em qualidade fisica, fisiologica e sanitaria e ¢ isto que a
agricultura moderna requer (BARROS e PESKE, 1998). Para que a semente
tenha grande influéncia na agricultura e, conseqiientemente, uma produgio
maior de alimentos seja atingida, a mesma deve ser de alta qualidade, de
cultivar melhorada e, também, empregada em larga escala pelo produtor.
Sementes de alta qualidade envolvem uma série de caracteristicas, dentre as
quais estdo os atributos fisioldgicos que sdo a germinagcdo e o vigor
(MARCOS FILHO, 2002).

A semente de alta tecnologia que se investiga neste trabalho, testada pela
empresa em seu laboratdrio proprio, ¢ resultado de experiéncias de mais de dez anos de
pesquisa a campo no RS e no Brasil, conferindo ao produto um nivel tecnoldégico
avancado e valor agregado, comparado a demais sementes do mercado atingindo assim
excelentes resultados em produtividade e qualidade. Esta pesquisa, diferentemente do
trabalho desenvolvido por Kohls (2006), preocupa-se em compreender como fazer para

que os clientes utilizem a quantidade de sementes e as recomendagdes técnicas

corretamente para aumentar a produtividade.



Marques (2004) diz que a melhoria na qualidade fisiologica de sementes,
independente da densidade aumenta a produtividade da cultura. No entanto nossa
experiéncia experimental realizado ao longo destes Ultimos anos, evidencia que além da
qualidade fisioldgica, ¢ fundamental a redugdo da densidade de semeadura da cultura de
arroz irrigado para que as plantas possam potencial, ou seja, determinando o aumento de
produtividade. Assim, quanto maior a qualidade de semente, maior deve ser o
espagamento entre plantas, diminuindo a competi¢do intraespecifica, possibilitando o
aumento da produtividade da mesma.

Para construir uma semente com alto potencial de produtividade é preciso um
elevado grau de conhecimento que, associado a diversos fatores do processo produtivo
tanto no campo quanto industrial, proporcionaram o melhor resultado. E preciso ser
coerente na utilizagdo dos insumos corretos, na quantidade correta, na hora correta, o
que constitui o chamado pacote tecnologico (varias tecnologias associadas a um
produto). Porém, € necessdrio quem a utiliza saber como fazer. O homem através da
pesquisa e do melhoramento genético, busca continuamente tornar as plantas standard,
igualar as plantas para que todas germinem juntas, desenvolvam-se igualmente e
apresentem o mesmo potencial, o que faz com que as espécies vegetais percam parte de
suas capacidades de natureza, como exemplo a resisténcia a doencas, a insetos, tanto
como a absor¢do de macronutrientes, € micronutrientes que existem em pequenas
percentagens disponiveis no solo. Hoje, para as plantas atingirem tais resisténcias e
capacidades de absorcdo, ¢ inevitavel a compensagdo através da adi¢do de produtos via
tratamentos de sementes. Logo, quem possui o conhecimento técnico cientifico, sabe
quais sdo os nutrientes necessarios, os essenciais, e as quantidades imprescindiveis para
produzir uma semente com alta tecnologia. Diante de trabalhos realizados pela empresa
nos ultimos dez anos, concluiu-se que uma semente produzida com alta tecnologia e
utilizando-se os insumos corretos, bastaria apenas 50% da quantidade de sementes que
convencionalmente ¢ usada, ou seja, 50 kg/ha seriam o necessario possibilitando atingir

produtividades até 20 % maiores.

Segundo Donald (1963), a competig@o entre plantas em altas densidades pode
ser tdo severa, que consideravel niimero de plantas pode morrer. E facil
deduzir que as plantas que sobrevivem sdo as mais vigorosas ou que na
semeadura ficam mais distanciadas das suas vizinhas. Souza ET AL. (1995)
concluiram que no sistema de plantio direto, a produtividade da cultivar BR
IRGA 410, ndo foi afetada quando reduzida de 210 kg para 90 kg/ha.
(MARQUES, 2004, p. 08)



Estes fundamentos sdo comprovados pelos resultados experimentais obtidos a
campo pela marca investigada por varios anos de pesquisa. Para isto, ndo se pode
improvisar, de forma empirica adequar métodos entre a pratica convencional e a
metodologia técnica, cientifica, de alta precisao.

O processo de produgdo de arroz para atingir altas produtividades necessita de
conhecimento, adequados niveis de tecnologias. Por isso, essa pesquisa busca identificar
o problema onde na maior parte a recomendagdo técnica ndo ¢ conhecida, e quando ¢
ndo ¢ aplicada. Do ponto de vista da experiéncia empirica, pode-se observar que ainda
existe na produc¢do do arroz uma série de problemas que ndo reunem as condigdes
adequadas, muito embora a semente seja de alta tecnologia, ndo se obtém um eficiente
desempenho em sua produtividade. Desta forma, tem-se uma semente de alta qualidade,
mas ndo se aplicam os insumos, as quantidades corretas e os tratamentos quimicos
essenciais, sejam em determinadas circunstancias inseticidas, fungicidas, micro-
nutrientes e outros. Assim, existe o livre arbitrio onde cada cliente utiliza a quantidade
de semente que entende ser melhor tanto quanto os insumos para tratamento da semente,
conseqiientemente o investimento em tecnologia ndo se transforma em resultados
previstos pelas recomendacdes da semente investigada.

No contexto atual da administragdo das empresas evidenciam-se cada vez mais
novas ferramentas de gestdo que possuem a finalidade de bem administrar ¢ podem
potencializar os resultados de um negocio em qualquer atividade ou segmento. Quando
o empreendedor “decide” utilizd-las de modo sério e com responsabilidade, pode
desenvolver uma alta performance no seu setor e pode também contribuir para que tudo
ao seu entorno proporcione melhores resultados, seus servigos, produtos e relagdes,
inclusive ele mesmo. Sua agdo de criar, desenvolver, especializar-se em melhor servir
seus clientes com seus produtos o torna lider em seu segmento. Comeca a especificar-
se, a atingir cada vez metas mais ousadas e ndo apenas o fazer pelo fazer, mas como
exercicio em ato real que o leva a busca da perfei¢do. A arte em fazer e servir ¢
resultado de uma coeréncia de vida, de si, com todo o contexto existencial
(MENEGHETTI, 2003a; 2003b; 2008).

Esta pesquisa teve o escopo de entender como pensam os clientes sobre uma
determinada marca de semente de arroz produzida com alta tecnologia e, como a
utilizam. Pergunta-se: existe identidade entre o nivel tecnoldgico da semente adquirida
associado ao nivel tecnoldgico dos processos de producdo de arroz utilizado pelos

clientes? A intengdo dessa investigacdo foi identificar o ponto chave, o porqué dos



clientes ndo utilizarem em seu negécio produto e tecnologia recomendada pela marca da
semente de arroz. Mesmo sendo comprovados resultados de maior produtividade em
relagdo as demais marcas, ndo as adquirem ou as usam conforme orienta¢do. Através da
evolucdo dos processos de produgdo e industriais, a empresa fornece um produto com
diferencial, ou seja, de valor agregado. A exemplo disso, no ano de 2001 a semente
investigada determinou que necessitava de “critérios” os quais seriam utilizados como
indicadores de qualidade para avaliar o processo industrial de classificacdo de sementes.
Definiu-se entdo que os graos que ndo eram interessantes permanecerem no lote de
sementes a comercializar seria conceituado como “Defeitos”. Sdo eles graos quebrados,
descascados, curtos, leves, abertos e deformados. Determinou-se que a semente
investigada agora poderia ser analisada e avaliada em tempo real, de forma instantanea
durante o processo industrial. O objetivo foi atingido e a semente investigada de alta
tecnologia agora ndo poderia ter mais que 4 % de defeitos. Ou seja, em 100 graos de
semente vendida no maximo quatro poderiam apresentar defeitos, enquanto que nas
demais marcas variava de 8 3 9 %.

Logo, a motivagdo da investigag@o ¢ orientada para a realizagdo de uma acao de
melhoria no setor produtivo que se identifica ainda carente de conhecimento compativel
com a tecnologia que ¢ produzida a semente de arroz, sejam os setores de venda e
cultivo. Trata-se da complementaridade do “projeto semente” que, na mesma logica,
deve ter inicio, meio e fim. Assim, a empresa que produz a semente se responsabiliza
em transferir as tecnologias e, conhecimentos necessarios para que seus clientes possam
obter resultados compativeis com a potencialidade da semente de arroz que compram.
Para isso, ¢ fundamental saber qual a percepc¢ao dos clientes sobre esse produto e suas
recomendacoes técnicas.

Considera-se premissa fundamental que os clientes obtenham informacdes
precisas, pois, quando aplicadas, geram conhecimento com eficiéncia e racionalidade.
Os insumos e as tecnologias recomendadas quando aplicadas corretamente, trardo
resultados acima das expectativas, tanto do ponto de vista da produtividade quanto da
qualidade e economia do arroz produzido. A satisfacdo gerada pelo aumento de
produtividade fortalece as relagdes de credibilidade com os clientes, valorizando os
produtos e a marca da semente.

Essa foi outra importante motivagdo do estudo, pois, através de Otimos
resultados na produg¢do que a semente pode gerar, se obtém maior participacdo de

mercado, com alto nivel de satisfacdo dos clientes, seja tanto pela economia na compra



como pela maior produtividade na colheita. Este altissimo nivel de satisfagdo aumentara
a demanda do produto e da marca, conseqiientemente maior valorizagdo do produto em
seu segmento.

A pesquisa teve como objetivos: a) identificar principais problemas que ocorrem
no processo de comercializagdo da semente a fim de melhorar a relagdo com os clientes;
b) perceber quais sdo as diferentes necessidades dos diferentes portes de clientes para
melhor realizar a venda do produto.

Do ponto de vista pratico, essa pesquisa pode auxiliar a aumentar a eficiéncia de
utilizagdo da semente para atingir sua potencialidade, ou seja, a maxima produtividade
na colheita. Por um lado interessa a empresa os resultados porque fortalecerdo as vendas
e valorizara os produtos, por outro, para os clientes, reduzem parcialmente os custos de
producdo e incrementam a produtividade. Significa um ganho para ambos.

O trabalho inicialmente foi constituido pela aplicacdo de questionario piloto
direcionado aos oito representantes comerciais (parceiros de venda com exclusividade
neste produto, porém atuam com outros insumos agricolas como defensivos,
fertilizantes, etc.). Da andlise, o questiondrio foi revisado, melhorado, ampliado e
aplicado de modo definitivo aos clientes. Dos resultados do questionario piloto pode-se
perceber que havia de modo geral um conhecimento razoavel do produto a ser vendido e
que este no processo de vendas era passado para os agricultores — clientes.

Na segunda fase, foi aplicado a trinta e sete clientes de um total de
aproximadamente duzentos e trinta e cinco. A pesquisa foi desenvolvida no periodo de
janeiro a junho de 2009 no estado do Rio Grande do Sul nos municipios de maior
expressdo de vendas e nimero de clientes da semente pesquisada (regides como a
depressdo central e o litoral sul).

Os questionarios foram constituidos por oito questdes abertas, sendo requeridas
respostas dissertativas visando obter a maxima expressdo ao contato com o cliente,
reduzindo a possibilidade de indu¢do ou manipulacdo das respostas. A aplicacdo do
questionario aos clientes foi realizada diretamente por um funcionario da empresa e

outra parte foi por meio de correio eletronico e de ligagao telefonica.

1 A evolucio agricola e a semente de arroz



A histéria da agricultura comegou com a presenca do homem. Com o crescimento
populacional ocorreu héd necessidade do aumento de producdo de alimentos. Desde os
tempos antigos se possuia a cultura de armazenar alimentos para os periodos de
escassez ¢ de guerras. Séculos passaram-se e a produ¢do de alimentos considerando o
percentual de pessoas que viviam e produziam no meio rural era satisfatéria, e sempre
houve certo equilibrio entre a necessidade de producdo e o consumo de alimentos. Com
as constantes mudancas de héabitos e evolucdo da urbanizagdo, a populacdo do meio
rural, considerando que ndo tinha o conforto e praticidades do meio urbano, migrou,
ocorrendo em todas as partes do mundo o éxodo rural. Esta realidade muito colaborou
para que o crescimento populacional tivesse uma taxa muito maior que a producdo de
alimentos e graos.

Com os séculos XVIII, XIX vieram grandes revolugdes industrias, tecnoldgicas,
sociais, politicas e econdmicas que marcam a historia do crescimento e da evolugdo em
todos os setores. Com o crescimento de grandes metropoles também houve a
concentragdo de oferta de trabalho e de melhores condi¢cdes de vida que no campo,
fatores que muito colaboraram para que pessoas saissem do meio rural. Por sua vez,
com a revolucdo industrial, também houve alternativas de maquinas agricolas que
auxiliavam o processo produtivo no campo.

Ja no final do século XVIII as instituicdes de pesquisa comegaram a desenvolver
tecnologias, ainda de pequeno incremento, mas muito significativas considerando os
recursos que existiam naquela época. Assim, a mecaniza¢do agricola comecga aos
poucos aliviar o trabalho humano e as vezes também substituir a mao de obra humana,
pois também porque a demanda pela producdo de alimentos aumentava. Porém, no
contexto contemporaneo ja existe a consciéncia entre as grandes nagdes da necessidade
de manter o homem no campo por questdes estratégicas de desenvolvimento ordenado.

Pode-se dizer que no contexto atual da produgdo de sementes existem técnicas
que poderiam ser langadas no mercado, como no caso da semente de arroz transgénica.
Esta serda uma tecnologia que em determinado momento sera ultrapassada e substituida
por outra. Contudo, nem sempre existe o compasso entre o desenvolvimento cientifico,
o mercado ¢ os modos de pensar dominantes nas sociedades, e isso dificulta a
propagacao de tais descobertas.

Na contramao da qualidade das sementes de varias espécies vegetais, que muito
tem evoluido, mantém-se a cultura dos produtores de utilizarem grao produzido como

semente, ou seja, praticam os mesmos processos adquiridos culturalmente das geracdes



anteriores. Esta ¢ uma das principais problemadticas da qualidade das sementes e dos
alimentos. Pois, guardando uma parte da producdo para semente do préximo plantio
estes, sem querer, contribuem para a perda de qualidade, da pureza, da genética, dos
contaminantes que ndo sdo separados pelos processos industriais. Quando semeadas,
estas sementes, carentes de selecdo e também cuidados apropriados, propagam espécies
nocivas como o arroz vermelho®, que além de competir com a cultura tem alto indice de
cruzamento com o arroz destinado ao alimento.

As corporagdes multinacionais investem muito para desenvolvimento e melhoria
da tecnologia de hibrida¢dao de grandes culturas. Como ocorre com o milho e o sorgo
que faz com que a semente semeada tenha uma genética de alto nivel (tais como
resisténcia hd algumas espécies de insetos, estresse hidrico e altissimo potencial
produtivo) atingindo at¢ 100% mais de produtividade comparando espécies como o
milho. A hibrida¢do, no entanto faz com que a F2, segunda geragdo, ndo seja fértil,
fazendo que o produtor rural adquira novamente a semente para obter alta
produtividade. E uma vantagem para o produtor de grios, pois o custo da semente em
varias situagdes ndo ¢ determinante comparado com todos os demais custos de
producao.

No Brasil, a semente de arroz hibrido ainda ndo evoluiu o suficiente, ou seja,
produz graos de média qualidade embora com alto potencial de produtividade (até 15,0
toneladas por hectare). Neste caso, o processo de produgdo de sementes a campo €
complexa, atingindo em otimas condi¢des 1,8 toneladas de semente por hectare. J4 em
uma semente varietal de 6timo potencial pode-se atingir até 10 toneladas por hectare.” x

Comparando a evolucdo da semente de arroz com outras grandes culturas como
o milho, o sorgo e a soja, pode-se observar que ocorreu uma grande melhoria na
qualidade das sementes. No caso do arroz, a produtividade aumentou de 3,5 toneladas
por hectare para um potencial de até¢ 10,0 toneladas por hectare em 10 anos. Esta
evolucdo estd associada a biotecnologia, praticas culturas mais precisas, fertilizagdo
correta e na quantidade adequada, ao melhor aproveitamento da radiagdo solar
oportunizado pela semeadura na época ideal que possibilita a fase de floragdo no

periodo de maior comprimento de luz do dia (radiacdo solar).

* A semente de arroz vermelho ¢ uma planta daninha que ocorre de um cruzamento natural com a cultivar
de arroz produzido. A semente de arroz vermelho longo fino ¢ considerada hoje um dos principais
problemas do cultivo do arroz, pois ndo ¢ identificada a campo para que se possa fazer sua retirada
reprovando o lote de semente apos estar concluido, embalado na pilha para comercializagdo, pois é o
momento que se analisa a amostra sem casca (teste de pureza).

> Dados obtidos pela marca investigada desde a safra 2008/2009.
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Entre outras as sementes do milho e do arroz, tiveram uma drastica reducao na
quantidade semeada. Isto se deve ao melhoramento genético que gera alto potencial de
produtividade, ocasionado por um maior desenvolvimento e eficiéncia dos orgdos
vegetativos e reprodutivos da planta.

Toda planta agronomicamente viavel, torna-se uma usina, uma industria, que
precisa de insumos como fertilizantes, luz, energia e espago para expressar 0 seu
maximo potencial, ou seja, atingir a maxima produtividade em meio aquela contexto.
Comparando sementes de alta tecnologia com sementes normais, ¢ incomparavel a
reduc¢do do desenvolvimento de raizes e proporcionalmente toda a planta, ocasionando
grande reducdo no potencial produtivo devido a menor taxa de crescimento ocasionando
alta reducdo na produtividade® A planta deve ter um equilibrio entre nutrigdo, luz e
espaco, em um ecossistema que possibilite um desenvolvimento harmoénico capaz de
produzir uma quantidade de massa verde proporcional a quantidade de graos, resultando
em uma 6tima qualidade e produtividade.

Em 1980 na cultura da soja, utilizava-se uma densidade de semeadura em torno
de 100 kg por hectare, com variedades que tinham um potencial médio de 1.500 kg de
produtividade. Hoje com o melhoramento genético e a biotecnologia, em areas de alto
nivel tecnologico, utiliza-se em torno de 35 kg por ha de semente de alta qualidade,
atingindo um potencial produtivo de até 6.000 kg, ou seja, praticamente o teto de
produtividade das melhores regides do Pais. A utilizacdo de tecnologias no processo
produtivo associado a corretas praticas agricolas, sdo fundamentais para elevar a
produtividade de qualquer espécie. Compreende-se por semente um produto que tem
vida, um ser da natureza que tem uma inteligéncia propria e nata. Nao cabe ao homem
mudar as regras da natureza, mas buscar continuamente através do conhecimento
aprimorado chegar ao ponto de entender e utilizar de uma forma racional e harménica
este bem (MENEGHETTI, 2004). Se o entender, podera atingir excepcionais resultados
por estar colaborando com a natureza da espécie, caso contrario, além de aumentar os
seus custos, ird produzir ainda menos.

E de fundamental importancia considerar que a “semente” ja possui um potencial
previsto pela natureza e nela encontra-se uma inteligéncia e, esta ¢ ja uma tecnologia de

altissimo nivel. Trata-se de considera-la, compreendé-la, auxilia-la e, amplia-la.

6 “Kolchinski (2003), avaliando plantas individuais de soja, observou reducdo de até 28% no rendimento de graos em
fungdo da baixa qualidade fisiologica de semente, no caso vigor”. (HOF et.al., 2004).
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2 Historico da Empresa

A empresa que produz a semente de arroz de alta tecnologia, produto o qual ¢ estudado
nesta pesquisa, teve origem familiar constituida inicialmente pelos dois irmaos e o pai.
Foi criada no ano de 1987 quando o pai era produtor rural, ocasido em que saia de uma
sociedade com seu irmao mais novo, tornando-se proprietario de uma unidade industrial
para secagem e armazenagem de arroz. Estando envolvido apenas com a atividade agro-
industrial e com pouca atividade no periodo de entressafra, resolveu investir em
maquinas de classificagdo de sementes, uma atividade que gerava outra receita e servico
aos colaboradores. Isso se deu também porque o patriarca sempre teve grande capricho
pelo que fazia com tendéncia ao perfeccionismo. Em trés anos investiu em outra
maquina de classificacdo de sementes e em 1990, a empresa ja era a maior prestadora de
servicos da fronteira oeste.

Nesta época a empresa processava em torno de 62.000 sacos de semente
anualmente. Neste periodo, um so6cio, por gostar da area de tecnologia de sementes,
acompanhava todo processo operacional de secagem e armazenagem de graos
destinados a alimentos. Foi assim que, em seguida comegou a incrementar 0S processos
direcionando o negocio ao produto semente, aumentando ainda mais a quantidade
processada anualmente. Em 1994, a empresa ja processava aproximadamente 84.000
sacos de sementes como prestadores de servigos a produtores rurais. Identificou-se que
a empresa era a maior prestadora de servigo da regido, e tinha os servigos reconhecidos
pelos clientes, além dos 6timos precos que eram praticados.

Neste mesmo ano, um dos sécios, registrou a empresa como “Produtor de
Sementes de Arroz”, na Secretaria da Agricultura e Abastecimento (SAA). A empresa
ndo possuia terras ou lavouras de arroz, mas tinha 6timas relagdes com os produtores,
fruto da qualidade de relacionamentos e servigos. Foi quando propds aos seus clientes,
embora continuasse prestando servigos, que eles destinassem uma pequena parcela de
area para a empresa, pois seria feito o acompanhamento de todo campo de produgdo,
inclusive a parte dos proprietdrios. Essa parceria comegou a gerar frutos para ambos,
pois o maior acompanhamento pela empresa ao campo gerou aumento de qualidade e
produtividade, e o negdcio foi crescendo muito rapido.

Um dos socios possuia um grande dominio em processos industriais, na
operacionalidade de maquinas, sabendo tirar a melhor qualidade no limite de

rendimento das maquinas e equipamentos. E, foi desta maneira, que a empresa atingiu
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um de seus propositos basicos do negocio, que era produzir a maxima qualidade das
sementes para utilizar o menor nimero de sementes semeadas por hectare.

Quando o negocio comegou a crescer em 2002, um dos sécios acompanhava
todo o setor técnico da empresa e, o outro administrava o setor comercial. Neste ano, a
empresa comecgou a ter problemas com as vendas. Em dois anos sobrou em torno de
25% da produgdo. Foi quando a empresa adotou a estratégia de investir em parcerias
para venda de sementes em outras regides do Estado, comecando pela depressao central
e regido sul do Rio Grande do Sul. Em 2004, a empresa realizou seu primeiro
planejamento estratégico e, este foi importante para clarear a necessidade de como a
empresa precisava agir para crescer e atender as expectativas do mercado.

A empresa continuou crescendo, contudo, surgiram empresas concorrentes no
estado e isso fez que cada vez mais se buscasse diferenciar seus produtos. Dois foram os
fatores marcantes decisivos para a empresa tornar-se uma das maiores do segmento de
semente de arroz do pais: a) investimento da liderangca em conhecimento pessoal
(consultoria de autenticagdo) e, b) investimento em assessoria empresarial, além da area
técnica e o planejamento estratégico com a metodologia FOIL. Estes dois elementos
conjugados identificaram e determinaram as agdes a serem implantadas para que a
organizagdo conseguisse alcancar os seus objetivos no tempo previsto.

A empresa identificou como essencial o empenho, investimento continuo,
responsabilidade e determinacdo da lideranca da organizacdo. Dentro das novas
diretrizes definiu a visdo: C R I E que significa Conhecimento, Relacionamento,
Inovacao e Especializacdo continua.

Deste acompanhamento um dos sdcios em 2002 identificou através de resultados
de um trabalho técnico cientifico que as plantas ndo morriam por falta de insumos,
adversidades, ataque de fungos, insetos ou nutrientes, mas por um fator determinante
chamado competi¢do intra-especifica.’” Ou seja, o nimero de sementes utilizado era tao
grande que sem nenhuma tecnologia para aumentar a produtividade, ja se necessitava
baixar a quantidade de sementes para que elas sobrevivessem. Foi assim que concluiu
que o numero médio de plantas que permaneciam até o final do ciclo da cultura, era a

média ao equivalente necessario em populagdo para obter-se maior produtividade.

" Uma planta ndo compete com outra enquanto o contetido de agua, nutrientes, luz e temperatura estdo acima das
necessidades de ambas. Quando o suprimento imediato de um Unico fator necessario diminuir abaixo da demanda
combinada das plantas, a competi¢do tem inicio. Os fatores pelos quais as plantas podem competir sdo agua,
nutrientes, luz, oxigénio e¢ didxido de carbono, entretanto na fase reprodutiva ocorre competicdo por agentes de
polinizagdo e de dispersio (DONALD, 1963, apud HOFS, et. al., 2004, p. 85).
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Sendo assim, neste ano a empresa iniciou tais experimentos com os 115 kg/ha
semeados menos os 36% de plantas que morriam, correspondendo a uma média de 73
kg/ha. O impacto destes resultados foi muito grande. Contudo, os parceiros de
produgdo, agricultores que utilizavam as sementes, ndo tinham interesse em realizar os
experimentos. E a empresa teve que conquistar sua confianga e, com o tempo, foi
realizando experimentos em parcerias com 0s mesmos € assim construindo as relagdes.
Aos poucos, evidenciando pelos resultados perceberam que poderiam reduzir a
quantidade de sementes, aumentando a produtividade (sendo que a equagdo ¢ menos
sementes maior producdo). Hoje através dos resultados deste trabalho os antigos e
novos parceiros apostam nas orientagcdes técnicas de densidade de semeadura e
tratamentos de sementes recomendadas pela empresa. Contudo, o desafio que a empresa
enfrenta ¢ de fazer-se realizar as recomendacdes técnicas pelos representantes
comerciais na venda, dai porque a necessidade de investigar como fazem a venda das

sementes.

3 Historico da producio da semente de alta tecnologia pela empresa estudada

Em 1994, no Rio Grande do Sul, nasceu uma empresa do segmento de sementes e que
pretendia desenvolver um projeto com trés grandes diferencias que ja a colocavam em
destaque no setor, ou no cendrio deste segmento, sdo eles:

1) Produzir sementes de arroz e comercializar apenas lotes onde ndo se identificasse
nenhuma semente de arroz vermelho, muito embora a propria legislagdo permitisse
comercializar com até 2 graos em 500 g. Ou seja, 200 graos de arroz vermelho em cada
saco de 50 kg de semente. Considerando que nesta época se utilizava em média 200
kg/ha colocava-se 800 graos de arroz vermelho por ha.

2) Vender sementes com germinacdo minima de 88%, enquanto a legislagdo permitia
um minimo de 80%. Este indice ¢ ainda hoje praticado. Muito embora ja existam
evolucdes com a qualidade das sementes de arroz, a legislacdo ainda ndo exige o que
fora proposto a quinze anos atras.

3) Com a evolugdo a empresa definiu critérios para avaliar a qualidade da semente
produzida, sendo que os “defeitos” ndo poderiam ultrapassar o percentual de 4 % dos
graos comercializados (considerar entre graos descascados, abertos, quebrados, curtos e

leves).
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O investimento nunca parou, a informacdo transformada em conhecimento, a
capacidade técnica e inovadora e o alto grau de qualidade alcangado na producdo da
semente, fizeram com que a empresa, nos quinze anos de sua existéncia se tornasse lider
de mercado no segmento. Hoje esse produto ¢ distribuido por meio de oito
representantes em mais de 50 municipios no estado do Rio Grande do Sul e ainda no
Mato Grosso do Sul, Goias, Tocantins, Maranhdo, Piaui ¢ Ceara.

Um marco importante para a empresa foi quando no ano de 2001, um de seus
socios, participou de uma viagem em uma comitiva de produtores rurais de varias
regides do Rio Grande do Sul para conhecer como era o negocio arroz nos Estados de
Arkansas, Louisiana e Texas nos Estados Unidos. Foram quinze dias de viagem. No
Texas, visitou-se a propriedade Garret Farms, que na época era o maior ¢ melhor
produtor de sementes dos EUA com uma produgdo anual de 5.000 toneladas de
semente®. Como era um produto de alto nivel, 30% de sua producio era exclusiva para
as empresas BASF, BAYER e RICETEC e, os demais 70% era utilizado na marca
propria.

Na visita, o melhor produtor de sementes dos EUA disse que a densidade média
de semeadura utilizada era de 65 kg/ha, porém havia um pacote tecnologico com
tratamentos de sementes que variava de trés a sete produtos, os quais garantiam uma
populacdo de plantas minima contribuindo para maiores produtividades. Existia um
grande investimento em tecnologia nas sementes e o padrdo de madaquinas e
equipamentos utilizados eram avangados, a exemplo de semeadoras pneumaticas. No
entanto semeando-se 10 kg/ha, em anos de lancamento de cultivares, ndo baixava a
produtividade. Esse exemplo motivou a empresa, que ao retornar ao Brasil implantou
em dois campos de parceiros um trabalho cientifico com quatro tratamentos. O
experimento foi realizado em duas localidades diferentes nas quais foram implantados
em solo de alta e baixa fertilidade, com parcelas de trés densidades de semeadura sendo
elas:

172 kg/ha que era a média utilizada na época,

143 kg/ha que era para produtores muito arrojados e

115 kg/ha que absolutamente ninguém praticava a campo.

As parcelas foram semeadas com quatro tratamentos distintos sendo elas:

1- Controle sem nenhum tratamento nas sementes

¥ Na época no RS utilizava-se entorno de 150 kg/ha.
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2- Tratamento com fungicida para controle de doencas fungicas do solo
3- Tratamento com acido giberélico (promotor de crescimento GA3)
4- Tratamento com fungicida e acido giberélico (promotor de crescimento

GA3)

Foi realizado acompanhamento desde a emergéncia das plantas e durante seu
desenvolvimento, medindo-se e controlando as diferentes situagdes que ocorriam nas
parcelas e tratamentos, porém os resultados superaram o estimado. Nas melhores
condi¢des morriam mais plantas. Ou seja, quanto maior a competicdo intra-especifica
também potenciada pelos tratamentos de sementes preventivos, mais plantas morriam.
Como resultado, na parcela de menor densidade (115 kg/ha), sem nenhum tratamento
nas sementes, ou seja, sem protecdo, em solo de baixa fertilidade, o nimero de plantas
que nasceram e durante o ciclo da cultura morreram foi de 36%.

A partir do ano de 2004, a empresa iniciou uma nova estratégia, visto que, nesta
época comercializava sementes em quase trinta municipios do Rio Grande do Sul. A
estratégia foi com as denominadas “unidades demonstrativas” que, visavam comparar
os diferencias de qualidade e produtividade das sementes produzidas pela marca
investigada com outras marcas. Este trabalho foi um novo e grande desafio por ter
instalado parcelas com 50, 80 e 100 kg/ha.

J& se podia visualizar onde era possivel chegar com os resultados e se confirmou
um sucesso, pois com a menor densidade de sementes, 50 kg/ha, de cinco unidades
instaladas, trés tiveram resultados melhor que 80 e 100 kg/ha. Com os resultados foi
possivel estabelecer dois pardmetros:

1°) a certeza de que a empresa poderia comecar a desenvolver pesquisa
considerando o parametro de 80 kg sendo suficientes para garantir um potencial
produtivo independente de qualquer adversidade possivel. Abaixo desta quantidade de
sementes poderia iniciar a recomendagdo de tratamentos de sementes, pois acima
iniciava novamente um alto nivel de competicdo entre plantas pela potenciacdo dos
tratamentos.

2°) era possivel semear seguramente 50 kg por ha com resultado garantido, mas
somente em propriedades rurais de alto nivel técnico e eficiéncia nos manejo de
irrigagdo, controle de invasoras e outros determinantes. Pois enquanto ndo houvesse
uma evolucdo geral a nivel tecnolégico, ndo poderia recomendar ou desenvolver um

produto para o mercado de sementes.
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Com estes dois parametros a empresa poderia desenvolver um produto que se
recomendaria 50 kg/ha. Contudo, esta recomendagdo técnica encontra dificuldade de
implementagdo na hora do plantio devido a baixa qualidade das semeadoras, estas ndo
tém eficiéncia na distribui¢do espacial das sementes de arroz no solo. Atualmente o
nivel de tecnologia utilizado pelas semeadoras ¢ compativel a quando se usava 150
kg/ha. O Brasil ¢ uma referéncia tecnoldgica em qualidade de maquinas de semeadura
em paises da America Latina, parte do continente Africano e outras regides do mundo.
Contudo, existe a necessidade de evoluir a tecnologia de distribui¢do das sementes nas
semeadeiras para atingirmos niveis compativeis a 20 kg/ha. A empresa em poucos anos

estard capacitada a desenvolver semente de qualidade compativel a esta densidade.

4 Visao da semente de alta tecnologia pelos representantes comerciais e clientes

A pesquisa de campo foi realizada por meio de questiondrio desenvolvido
especificamente para este estudo. O uso de questionarios como instrumento de coleta de
dados na pesquisa, segundo Kidder (1987) favorece a livre expressao do entrevistado, e
facilitam o acesso as informag¢des em situacdes nas quais a observagdo nao € possivel.

Concorda-se com o autor quando este afirma que

Os relatos podem ou ndo ser aceitos pelo seu valor aparente: podem ser
interpretados a luz de outros conhecimentos a seu respeito, ou em termos de
alguma teoria psicologica; ou ainda, é possivel fazer inferéncias sobre
aspectos da atuacdo dos sujeitos que ndo foram relatados por eles. Quaisquer
que sejam a quantidade e tipo de interpretag@o, no entanto, o ponto de partida
¢ o relato do sujeito (p. 15).

O questionario foi inicialmente aplicado aos representantes comerciais da
semente (de oito representantes comerciais obteve-se sete respondentes). Considerando
os resultados desta primeira etapa que objetivou perceber a visdo que os representantes
tinham do produto, do relacionamento comercial com a empresa € o processo de
orientacdo no ato da venda. Desenvolveu-se entdo o questionario aos clientes que na
maioria das vezes foi aplicada sob a forma de visitas realizadas por um técnico, e as
demais pelo pesquisador via e-mail. Do grupo da amostra inicial de 50 clientes
participantes do total de 235 clientes até 2008, obteve-se 37 (74%) de questionarios
aplicados (Tabela 1).

Aplicacio | N° Clientes N° Previsto | N° Atingido | %
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Clientes 235 50 37 74

Tabela 1 — Participacdo e Representatividade da pesquisa
Fonte: Pesquisa

O questionario constituiu-se de oito perguntas que foram analisadas
individualmente e posteriormente agrupadas para compreendé-las em seu todo. Buscou-
se organizar as informacdes conforme suas similaridades a fim de agrupar em temas
para proceder a andlise. Também se primou por realizar as andlises considerando os
aspectos particulares, procedimento indutivo para depois realizar o procedimento
dedutivo.

Empregou-se a metodologia quali-quantitativa no tratamento das informagdes.
Quantitativo porque em cada questdo buscou-se levantar dados numéricos que
revelassem as tendéncias das respostas e qualitativa porque ndo obstante aos dados
numéricos intencionou-se dar uma interpretacdo que remete aos elementos

interpretativos, hermenéuticos, de seus significados.

4.1 Tempos de Utilizacdo da Semente

A Tabela 2 demonstra o tempo (anos ou safras) em que o cliente utiliza as Sementes de
alta tecnologia investigada e os respectivos percentuais de utilizagdo. Esta informagao ¢
relevante porque revela também o perfil dos clientes e a fidelizagdo que a marca

conseguiu estabelecer no seu tempo de mercado.

Tempos de Utilizacdo | Taxa de Utilizacao (%)
1-3 Anos 56
4-6 Anos 27
7-15 Anos 17

Tabela 2 — Taxa de Utilizagdo da semente de alta tecnologia pelos clientes
Fonte: Pesquisa

As respostas variaram de um a quinze anos, que ¢ hoje o tempo que a empresa

esta no mercado. Foram classificadas em trés faixas, sendo elas:

a) De um a trés anos de vendas (constituiu 56 % dos pesquisados)
b) De quatro a seis anos de vendas (constituiu 27 % dos pesquisados)
c) De sete a quinze anos de vendas, desde a criagdo da empresa (17 % dos

pesquisados).
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Conforme os resultados da pesquisa, a maior parte dos clientes sdo novos, ou
seja, possuem até¢ trés anos de negodcios com a empresa, sdo em média clientes de
pequeno porte. Analisando o contexto deduz-se que estes, mesmo com pouco
conhecimento ou técnica, em funcdo do tamanho do negocio, estdo adquirindo a
semente através do desenvolvimento de parcerias realizadas com algumas empresas
regionais e cooperativas.

Observa-se ainda que os clientes com mais tempo de relagdes comerciais com a
empresa de 4 & 6 anos, s3o clientes de pequeno-médio a médio-grande porte. Sao
clientes que tem uma estrutura de negdcio que comporta um departamento ou assessoria
técnica. Por isso, existe controle e medidas que fazem a analise do produto adquirido e
sua respectiva resposta ou resultado.

O terceiro grupo de clientes tem o tempo entre 7 e 15 anos, constituindo um
segmento de porte médio a grande. Entre estes existem os clientes que sdo proprietarios
de industrias de arroz no Rio Grande do Sul. Eles, a partir de uma excelente semente,
conseguem criar um processo praticamente rastreado de campos com sementes de arroz
de alta qualidade, obtendo assim arroz de alta pureza e padronizagao para a industria de
alimentos. Este grupo ainda é composto por alguns parceiros cooperados, que sdo os
produtores rurais que produzem em seus campos a semente para a marca investigada,
onde através da parceria a empresa monitora e assessora tecnicamente a producdo de
semente de alta tecnologia.

Este dado demonstra a capacidade técnica e sensibilidade da direcio em
identificar clientes que tem identidade com a producao de sementes, que, tendo iniciado
seu projeto a quinze anos vem construindo parcerias e evoluindo mutuamente com seus
clientes. E, remete a reflexdo sobre as relacdes diplomaticas que o lider deve estabelecer

em seu campo de atuacao.

O lider deve ser um artista no saber orquestrar as relagdes com os diversos
agentes do seu contexto. O aspecto diplomatico se constréi por meio das
relagdes com as pessoas: saber ganhar as pessoas, se quiser ganhar o seu
dinheiro ou aquilo que elas tém. Colocar os outros em obrigagdo de
compreender ¢ uma pretensdo infantil; significa ser perdedor. Deve-se
possuir a arte de saber ter relagdes com as pessoas certas, aquelas que
contam. A diplomacia € a arte superior e esta na base dos maiores governos.
Os povos fazem guerras, mas ao final, vencem aquelas na¢des que tem a
diplomacia mais inteligente (MENEGHETTI, 2008, p. 26).

A realidade do business da semente depende muito da habilidade das relagdes

com os clientes, por isso, no processo de venda ¢ necessaria a diplomacia, a arte de
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aprender a se relacionar com os diferenciados perfis de clientes, para assim, poder

estabelecer diferentes formas de abordagens, de relacdes.
4.2 As sementes utilizadas pelos clientes

Investigou-se se os clientes utilizam ao mesmo tempo outras marcas de semente que ndo
as da marca investigada ou sementes proprias. Esta pergunta buscou perceber o
potencial de crescimento viavel entre os que hoje constituem a carteira de clientes
considerando a total aquisi¢do de produtos da empresa. As respostas surpreenderam,
pois aponta que apenas 17% dos clientes elegem a marca para sua total necessidade.
Significa que para os 83% restante existe um grande potencial de mercado a
desenvolver, sem aumentar a carteira de clientes. Os resultados foram organizados em

quatro grupos (Figura 1).

Taxa (%) de utilizacio da semente
conforme origem
35%
=] 0
z 3%°
= 300%
s 2
= 15%
= 5%
fi 0o MI+S
1I+8
MI+Ste | MI+Ste A+ Ste Marca
L o Terceiros + .
Propria Terrcewros . . Investigada
StePropria
mSérie 1 24% 27% 32% 17%

Figura 1: Taxa de Utilizag¢ao da origem da semente (%).
Legenda = M.I marca investigada; Ste = semente
Fonte: Pesquisa

No primeiro grupo 24% dos clientes além da semente de alta tecnologia utiliza
também a semente propria, que ¢ aquela parte da producdo de arroz da safra destinada
ao plantio do préximo ano, isto ¢, que por opc¢do do cliente foi separada para fazer nova
multiplicagdo. Neste grupo percebe-se que devido ao porte do cliente e com pouco
dominio de conhecimentos técnicos compram apenas uma pequena quantidade da
empresa para terem um material com origem e otima qualidade. Buscam com essa
pratica produzir a propria semente. Nao porque o preco ou o produto adquirido ndo

possui a qualidade desejada, mas porque se assim o fosse, ndo o adquiririam, por isso,
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pode-se perceber que este habito remete aos costumes, conhecimentos e crengas, enfim,
a cultura sobre a semente de arroz.

A baixa aceitagdo em adquirir as sementes, ocorreu por um grupo de clientes,
onde foi agravada por uma situagdo climatica atipica. Isso ocasionou que todo o Estado
do Rio Grande do Sul sofresse uma queda na produtividade e qualidade das sementes
inclusive a marca investigada, embora aprovadas e certificadas pelo 6rgdo fiscalizador e
Ministério da Agricultura Pecudria e Abastecimento (MAPA). Havia o interesse da
empresa em aumentar as vendas, e com esse problema gerou nos produtores uma
insatisfacdo fruto da reducdo do percentual de germinagdo das sementes (no aspecto
consciente). Este grupo de clientes adquiria a marca em quantidade apenas para
produzir a semente propria evitando comprar novamente. Para ndo comprar em volume
maior, tinham o pretexto que a deles era de melhor qualidade, considerando apenas a
germinacdo e ndo o resultado final de produtividade.

Apds ter ouvido o porqué da insatisfagdo dos produtores, se indagou a respeito
da qualidade e germinacdo das sementes que eles tinham produzido. Eles responderam
que as suas sementes eram muito melhores, que tinham em torno de 90% ou mais de
germinacdo, enquanto as que haviam adquirido eram entorno de 80% de germinacgdo.
Foi entdo que com a aparente contradi¢cao buscou-se identificar qual das areas semeadas
e com qual das sementes obteve-se os melhores resultados. Eles foram unanimes em
responder que com as sementes adquiridas haviam produzido mais, mas que a deles era
muito melhor.

Estas respostas demonstram que ndo havia problemas com a qualidade das
sementes vendidas. Existia sim a convic¢do destes produtores, ou seja, a falta de
conhecimento em definir a germina¢do como o critério determinante, o qual ndo era o
que evidenciava o melhor resultado de produtividade das sementes obtidas. Logo, o
critério que insistiam em considerar, possibilitava que continuassem cultivando de seu
modo, mesmo sabendo que ndo obtinham o melhor resultado.

Observa-se que existe a auto-sabotagem da desinformacdo por parte dos

produtores.

Na autossabotagem a desinformag@o ocorre porque a pessoa ndo colhe as
informa¢des de modo exato e escolhe somente aquilo que ¢ conforme a
propria convicgdo, e ndo aos dados factuais do contexto econdmico-social no
qual se encontra. O sujeito procura a informagdo que gratifica a prépria
convicgdo, mas ndo o fato econémico em si. O ganho e o sucesso possuem
regras estabelecidas, instrumentos e ocasides que devem ser articulados de
modo preciso a realizagdo de um fim congruo e funcional. Esta ¢ a norma
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racional de como as coisas devem ser conduzidas: estabelecido e desejado
um fim, e verificado que existem os instrumentos, todo o resto acontece
conseqiientemente. A regra é: 1) existe, 2) vocé quer e 3) vocé€ possui 0s
meios. Se isso ndo ocorre, estd presente um erro articulado e quisto em uma
parte do sujeito (MENEGHETTI, 2009, p. 98).

Analisando a pratica desses agricultores sob a 6tica do conhecimento técnico ela
ndo deveria acontecer. Contudo, indica que as empresas de pequeno porte podem
receber uma forma de atendimento ao cliente especializada com a finalidade de orientar
e desenvolver uma cultura sobre a semente de alta tecnologia. O objetivo da atengdo
especial ao cliente visa o beneficio na produgdo, tanto no que se refere a qualidade
quanto na quantidade com a pratica da utilizacdo das sementes especialmente
desenvolvidas. Modificando essa cultura com os clientes eles podem verificar as
vantagens de adquirir a totalidade das sementes que repercute diretamente na melhoria
de seus resultados.

O segundo grupo ¢ composto por 27% dos clientes que declararam que utilizam
outras marcas além da semente de alta tecnologia produzida pela empresa. Os dados
revelam que este grupo adquire apenas parte das sementes necessarias para o plantio da
marca investigada. Para compreender esse fendmeno deve-se ponderar que os
produtores possuem motivagdes econdmicas e legais que os obrigam comprar parte de
uma semente de maior qualidade, aprovando o financiamento da area de producdo.
Além ¢ claro, de que também desejam multiplicar.

O terceiro grupo identificado na pesquisa ¢ daqueles clientes que utilizam
sementes proprias. Estes somam 32%, utilizam sementes proprias, outras marcas e ainda
da marca de semente investigada. Os dados sinalizam uma defini¢cdo de referéncia, de
qualidade, pois mostra que reconhecem o valor e a qualidade do produto, mas compram
outra marca por ser mais econdmica ou reduzir despesa de transporte e ainda usa a dele
pela cultura de fazer o proprio produto destinado a semear.

Apenas 17% dos clientes entrevistados utilizam 100% das sementes da marca
investigada em suas lavouras. Esta informacao revela que este grupo possui fidelidade

em relagdo a marca.

4.3 Percepcdes dos clientes sobre as diferengas existentes entre as marcas de

sementes.
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A Tabela 3 apresenta o nivel de percepcdo dos clientes em relacdo a qualidade da
semente investigada e ao tamanho do cliente (porte de mercado). Pretendeu-se
investigar se percebiam a diferenca entre a marca de sementes investigada e as demais

utilizadas (propria ou de outra marca).

Nivel de Percepcio Taxa (%) Segmento
Percebem diferenca 62 Porte médio ou grande
Nao percebem diferenca 22 Porte pequeno
Nao avaliaram 11 Todos os portes
Nao responderam 5 Maior % de porte pequeno

Tabela 3: Taxa da percepcéo da diferenciag@o da qualidade
Fonte: Pesquisa

Dos entrevistados 62%, os quais sdo clientes de médio a grande porte, disseram
que percebem as diferencas na qualidade fisica da semente desde o inicio que
comecaram utilizar. Destacam caracteristicas como: graos perfeitos quanto a sua
formacdo, auséncia de graos falhados ou graos quebrados ou grdos descascados etc.
Estes ou possuem conhecimento ou contratam técnicos que verificam e fazem
acompanhamento dos resultados das sementes adquiridas. O que se observa ser o grande
diferencial da maioria dos pequenos produtores. Em sintese, deste grupo, 100% dos
clientes percebem e confirmam que o padrao dos graos da marca da semente investigada
possui mais qualidade que as demais.

Dos 22% que nao percebem a diferenca de qualidade das sementes, sdo
pequenos produtores que utilizam na maioria sua propria semente, sdo clientes com
pouco tempo de relagdes com a empresa, no maximo trés anos. Além disso, pode-se
acrescentar que ndao possuem conhecimento técnico.

Apenas 5% dos entrevistados ndo responderam a pergunta. Para finalizar, 11%
dos entrevistados, embora se tenha clientes com até quinze anos de relagdes comerciais,
ndo avaliam a qualidade das sementes, apenas adquirem, confiam e semeiam.
Possivelmente esta conquista ¢ fruto de varias analises anteriormente realizadas,

garantidas pelo resultado evolutivo dos anos desta relacdo de negdcios.

4.4 Motivacoes de utilizar a semente

A Tabela 4 evidencia as motiva¢des que levaram os clientes a utilizar as sementes

investigadas, as referidas taxas e as causas das mesmas.
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Taxa (%) Motivacio Causa
41 Qualidade da marca Resultado e Relacionamento
38 Indicagado de terceiros Resultado e Confiabilidade
13 Qualidade e indicagao Confiabilidade e Relacionamento
Entendimento do projeto na correta forma de
8 Apresentacdo de palestra utilizagdo para ser adquirida

Tabela 4: Taxa de utilizacao, motivacao e causa
Fonte: Pesquisa

Nela, 41% dos entrevistados atribuem a motivacdo da compra a qualidade da
marca. Apesar de considerarem a qualidade 38% atribui a escolha pela indicacdo de
pessoas que utilizaram dentre as quais os vizinhos, as empresas ou outros clientes. A
qualidade neste caso ndo se torna atributo abstrato, mas comprovado empiricamente por
pessoas de confianca que garantem a eficiéncia. Importante considerar que alguns
clientes tornam-se referenciais na formacdo da opinido de outros clientes conforme o
principio que regula o mercado que diz que “os bons clientes sdo os melhores
vendedores, a melhor forma de marketing de uma empresa”. Ou seja, os clientes sdo a
maior e¢ melhor fonte de propaganda dos resultados obtidos pelos produtos
comercializados. Essa busca pela seguranca e garantia das pessoas indica o valor do
relacionamento no processo comercial e, a necessidade de saber servir bem os clientes.
“A esséncia da economia ¢ saber servir com superioridade” (MENEGHETTI, 2003b, p.
64).

Dos clientes entrevistados 13% responderam que compram a semente por
indicagdo e qualidade. Este dado demonstra que tem muito peso quando alguém diz que
colheu muito bem. Esta ¢ a melhor propaganda que pode existir, clientes vendedores
ativos, estes muitas vezes por serem formadores de opinido, sdo muito considerados, de
forma que as suas opinides e comentarios valem muito.

Outra motivagado indicada por 8% dos entrevistados que compram a semente foi
porque assistiram em algum local, em algum ano, uma apresentacdo do diretor da
empresa falando das especificidades do produto. Com esta oportunidade conseguiram
entender melhor qual o trabalho realizado pela empresa que produz a semente e
acreditaram, mesmo sem saber, mas principalmente considerando os resultados obtidos

nos anos seguintes de colheita.

4.5 O que os clientes percebem ao adquirir as sementes?
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Com o resultado da investigacdo sobre a percep¢ao do cliente sobre o produto, se
pretendeu saber o que o produto informa tanto no que se refere ao aspecto visual da
embalagem quanto do produto em si (os graos destinados a semente) e dos resultados

obtidos.

Percepciao ao adquirir o produto (%)

67%

.

Qualidadedo Produto  Produtonadainforma Qualidadeda
Embalagem - Celulose

Figura 2: Percepgdo ao adquirir o produto (%)
Fonte: Pesquisa

Dos entrevistados, 67% apontaram que a escolha ¢ feita independente da
embalagem do produto, mas pela qualidade. Em um segundo 8% dos clientes identifica
a qualidade da semente pela embalagem de celulose, pois poucas sementes de arroz no
pais sdo embaladas em saco de papel, e esta marca de semente tem essa pratica desde o
ano de 2001. Atualmente 95% da semente investigada utilizam essa embalagem.
Apenas 5% sao embaladas em big-bags, grandes bolsas movimentadas por maquinas
com pesos de 640 a 1000 kg.

A empresa adota essa pratica desde 2001 e foi umas das maiores fomentadoras
dessa demanda. O Ministério da Agricultura Pecuaria e Abastecimento (MAPA), seis
meses apds uma solicitagdo da classe sementeira, por meio de uma normativa, autoriza a
comercializagdo de sementes das grandes culturas (arroz, soja, milho, trigo e sorgo),
serem comercializadas em embalagens de até 1000 kg.

Dos 25% dos clientes entrevistados manifestaram-se dizendo que o produto nada
informa. Esta situacdo em uma andlise mais critica permite a reflexdo sobre os motivos
que levam os clientes a se manifestar desta forma, ou seja, porque alguém compra algo

que nada vé de interessante em té-la. Percebe-se que estes sdo clientes que compram de
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2 a 5 anos, porém estdo satisfeitos e continuam a comprar. Este dado pode auxiliar a

empresa a orientar melhor a comercializagdo do seu produto.

4.6 Conhecimento e utilizacdo das recomendagdes técnicas para semente

Essa tematica investigada esta relacionada ao uso de recomendagdes técnicas,
conhecidas e utilizadas, visto ser um fator imprescindivel para aumentar a
produtividade, pois se trata de uma semente desenvolvida com processos de alta

tecnologia.

Conhecimento das recomendacdes técnicas para
o uso da semente (%)

Conhecem Nao conhecem

Figura 3: Conhecimento das recomendag¢des técnicas para o uso da semente (%)
Fonte: Pesquisa

Um alto indice dos pesquisados, 75% disseram que conhecem. Os outros 25%

disseram nao conhecer (Figura 3).
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Utilizacio das recomendacdes técnicas para a semente
(%)

32%

Nao utilizam Utilizam com Adequagao Conhecem - nao
indicaram se usam com
Adequacao

Figura 4: Utilizagdo das recomendacdes técnicas para a semente (%)
Fonte: Pesquisa

Observou-se que dos 75% que responderam que conhecem apenas 22% utilizam
as recomendacgdes técnicas para aumento de produtividade, porém fazem uma
adequagdo do que pensam ou sabem com a recomendacdo técnica. Possivelmente essa
medida implica na reducdo do potencial de produtividade de arroz. Dos entrevistados
32% dos que dizem conhecer, ndo utilizam as recomendagdes técnicas. Estes fazem
muitas confusdes entre recomendacdes da pesquisa de arroz como do IRGA (Instituto
Riograndense do Arroz) e outras empresas que recomendam insumos de forma
agressivamente comercial. Contudo, estes o6rgdos ndo fazem pesquisa referente a
qualidade de sementes de arroz relacionadas as tecnologias de tratamentos.

Os outros 22% dos pesquisados disseram que conhecem as recomendagdes
técnicas, mas nao indicaram se as utilizam ou nio e como. Finalmente, 25% dos clientes
entrevistados manifestaram que ndo utilizam as recomendagdes técnicas indicadas.
Porém verificando individualmente cada resposta, talvez 10% utilizam a tecnologia
recomendada exatamente como deve ser. Isto mostra que existe uma grande diferenca
entre os resultados atingidos e os reais potenciais. Porque ocorre isto se sdo
apresentados e comprovados os resultados do uso correto da técnica?

Com esses dados pode-se inferir que entre estes clientes observa-se uma espécie

de atitude que demonstra estarem contra si mesmos.

A pior forma de autossabotagem, de todo modo, é a perversdo contra a
propria integridade. “Perverter ”significa: pegar algo de modo diverso ou por
um escopo ndo proprio, transtornando a vertente natural da coisa. O dinheiro
e a economia possuem uma logica técnica fria, com conseqiiéncias de medida
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precisa: fago isso, o resultado ¢ esse; faco esse outro, o resultado é esse outro.
Inclusive a fantasia pode ser usada ate certo ponto, enquanto deve-se
primeiro observar a logica do ganho, que € mais precisa que a matematica:
aquela causa tem aquele efeito, o qual a sua vez, sera causa de um outro
efeito etc. E conseqiliencial. A economia ndo tem sentimentos: € técnica
materialista. O milagre ndo existe na economia: quando existe ¢ o resultado
de uma inteligéncia precisa (MENEGHETTI, 2009, p. 103).

Os clientes poderiam ser beneficiados com um produto que favorecesse a eles o
conhecimento mais profundo sobre sua atividade, sobre seu negbécio que € a
produtividade da sua empresa rural. Observa-se uma falta de responsabilidade no
cliente, sendo que um produto de alto valor tecnologico implica um desembolso, mas
ndo um gasto desproporcional a produgdo concreta ou a incorporagdo do conhecimento
tecnologico que a mesma permite. O consumidor, o cliente também pode ser
responsabilizado pelo produto que adquire. A sua responsabilidade faz com que seus
resultados tenham efeitos positivos para ele em primeiro lugar, mas depois para toda a

cadeia de relagdes implicadas neste produto.

4.7 Percepcdes das dificuldades dos clientes em utilizar a semente

Outra tematica estudada nos questiondrios aplicados foi identificar as dificuldades que

os clientes possuem para utilizar a tecnologia recomendada ao produto.

Percepcao das dificuldades dos clientes em
utilizar a tecnologia recomendada para a
semente (%)

100,00% 89.20%

50,00%
8.,10% 2 70%
0,00%
Nio tem Tem Semresposta

dificuldade Dificuldade

Figura 5: Dificuldade em Utilizar a tecnologia recomendada para a semente (%)
Fonte: Pesquisa

A Figura 5 mostra que 89% dos entrevistados responderam que ndo tem
dificuldades em utilizar as recomendagdes técnicas para o produto. Porém,
correlacionando esta resposta com a pergunta anterior, verifica-se que apenas 10% dos

clientes conhecem e utilizam corretamente, portanto como 89% dizem ndo ter
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dificuldades se nem sequer a compram na totalidade? Percebe-se a falta de
entendimento de muitos clientes entre o que ¢ um pacote tecnoldgico relacionado a
tratamentos de semente ¢ as recomendacdes técnicas isoladas, estas muitas vezes sao
simplesmente transpostas e se contrapde as recomendagdes de um tipo de produto de
alta tecnologia como no caso o estudado. Como exemplo pode-se citar a recomendagao
técnica atual do IRGA quanto a densidade ou quantidade de sementes a ser utilizada por
hectare que ¢ de 100 kg/ha, isto ¢, 25% a mais que a recomendagdo técnica necessaria a
semente pesquisada ja testada e recomendada hé quatro anos.

A maior dificuldade apresentada por 8% dos clientes foi porque acham que os
tratamentos de sementes possuem um valor muito elevado. Neste caso, pode-se
argumentar que se utilizassem a simples reducdo da quantidade de semente
recomendada estariam reduzindo cerca de 30% ou mais o custo em sementes e
tratamento. E, segundo resultados ja obtidos e demonstrados em trabalhos
experimentais por mais de quatro anos, aumentariam sua produtividade na colheita em
torno de 10% ou mais.

O uso de tecnologia sempre implica na compreensao do usudrio. Ou seja, um
investimento financeiro inicial maior em aquisi¢do de um produto com mais tecnologia,
avancgo, inovagao, porém, pode gerar menor custo em relacdo ao seu processo produtivo

e a maior rentabilidade produtiva o que implica no final maior resultado economico.

4.8 Preferéncias do cliente pelo pacote tecnoldgico

Tendo em vista a possibilidade de ofertar ndo apenas a semente, mas o pacote
tecnologico que garante o adequado cultivo e por conseqiiéncia a produtividade
conforme o potencial da semente realizou-se a questdo para saber como os clientes
véem a possibilidade de comprarem a semente de arroz com um pacote tecnolégico
definido. Ou seja, o cliente ndo mais compraria a semente ¢ depois teria que investir
para fazer o tratamento das sementes, este estaria previsto ja no valor da compra da
semente.

Neste caso, a semente de arroz desenvolvida com alta tecnologia teria um cultivo
compativel e se atenderiam a todas as melhorias tecnologicas que garantiriam o
resultado, considerando a quantidade de sementes semeadas ao solo garantindo assim
uma baixa competicdo entre plantas. Assim, cada uma das plantas pode expor o seu

pleno potencial.
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As respostas foram organizadas por categorias de produtores, pequeno, médio e
grande porte, ficando muito claro e definido qual o porte em funcdo da resposta sim e

ndo e porque conforme a figura a seguir.
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Figura 5: Preferéncia do cliente pelo pacote tecnologico (%)
Fonte: Pesquisa

Dos 37 clientes entrevistados, 27 (73%) disse que sim, ou seja, diz que prefere
receber a semente ja tratada. Caracterizam-se neste segmento clientes de médio e grande
porte. Destes, 60% justificam a resposta dizendo que preferem receber a semente tratada
pela praticidade e comodidade e ndo implica em nenhum envolvimento. Outros 33%
argumentaram a garantia da qualidade do tratamento de sementes. Entendem que este ¢
um processo de carater industrial e ndo pode ser manipulado de qualquer forma, por
qualquer pessoa, principalmente quando envolve um valor até maior que o pre¢o da
semente. Os demais 7% dizem que concordam desde que possam optar pela escolha dos
insumos a serem aplicados.

Os 27% que disseram ndo pertencem ao grupo dos clientes que sdo pequenos
produtores. Do total entrevistado, 10% justificaram dizendo que prefere tratar em casa,
por que conseguem negociar melhor pre¢o na compra do insumo. Porém, desconhecem
a técnica aprimorada de aplicacdo e o controle de doses dos insumos no processo de
tratamento. A implicacdo técnica disso ¢ que além de diminuir a eficiéncia do produto,
pode ocasionar perda da eficiéncia do principio ativo a campo. Neste caso necessitam
realizar investimento com equipamento € as pessoas necessarias para operacionalizar o

processo, sem contar o tempo de envolvimento.



30

A grande maioria que respondeu ndo (71%) prefere realizar o tratamento de
sementes (pacote tecnologico) em sua propriedade, justificaram que ¢ mais comodo
tratar por conta propria. Trata-se de manter os habitos antigos do cultivo do arroz. E,
19% responderam que possuem equipamento disponivel e tempo para realizar tais
servigos, de modo que também este grupo conserva seus habitos de cultivo.

Percebe-se que, um grande grupo de pessoas prefere ndo receber a semente
tratada, a qual possibilitaria garantir uma maior produtividade. Carece a compreensao
de que a bagagem tecnoldgica que a semente de arroz possui ¢ de maior valor
econdmico, maior que a propria semente. Isto ndo significa que a semente ndo ¢ de
Otima qualidade, porque toda semente que ndo for de Otima qualidade a carga
tecnologica aplicada em tratamentos serd perdida pela morte das sementes ou das
plantulas (fase de desenvolvimento de até trés folhas). Portanto, a garantia que o
tratamento de sementes possui ¢ prevenir a perda de plantas no desenvolvimento da
cultura.

A redugdo da quantidade de sementes, considerando a alta qualidade ocasiona a
menor competi¢do entre plantas, possibilitando que cada uma independente do seu
potencial, possa expressa-lo melhor.

Observa-se que ¢ carente uma consciéncia, um nivel de conhecimento capaz de
considerar os aspectos técnicos da produ¢do da semente, pois ndo se deveria falar em
tecnologia de tratamento de sementes sem utilizar minimamente a relagdo bésica entre
quantidade e qualidade de semente. E imprescindivel alto nivel de conhecimento ¢ a
utilizagdo de praticas de manejos agricola corretos com eficiéncia para se atingir
produtividades otimizadas. Deve-se considerar o momento historico, quais as
circunstancias daquele periodo, condigdes climaticas, etc.

Outra problematica recorrente ¢ que se faz necessario uma mudancga dos hébitos
formados e praticados com o decorrer do tempo em relag@o ao cultivo destas sementes.
Em certos casos estdo tdo arraigados as tradigdes que mesmo observando os resultados
que sdo falimentares preferem continuar com as mesmas praticas. Pode-se dizer que sdo
estereotipos, habitos e condutas morais e sociais adquiridas ao longo do tempo e que s@o
incorporadas e vividas da cultura deste negdcio sem ao menos confrontar-se com os
resultados. Nos casos em que houve a compra do pacote tecnolégico mesmo que nao
entendem tecnicamente os processos racionais implicados, estdo agindo corretamente,

obtendo resultados 6timos em relagdo ao produto semente e produtividade obtida.
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E, por fim, demonstram-se por meio as correlacdes entre sementes de tipos
diferentes (propria, de outra marca e investigada), consideradas em diferentes variaveis
(precos, densidades, custos de tratamentos, custos percentuais em funcdo da
recomendacdo utilizada e o ganho real em produtividade), a fim de possibilitar a
compreensdo das vantagens que pode a semente de alta tecnologia trazer na cadeia

produtiva (Quadro 1 ou Figura 6).

Origem da Semente Investigada | Qutras Marcas | Propria
Indexador (relagdo grao) 1,85 1,70 1,60
Prego do Arroz R$ 33,00 R$ 33,00 R$ 33,00
Preco/kg de Semente R$ 1,22 R$ 1,12 R$ 1,05
Densidade/hd 100 kg 115 kg 130 kg
Preco Semente/ha R$ 122,00 R$ 128,80 |R$ 136,50
Preco Tratamento (Inset. + Micro)/ha| R$ 70,00 RS$ 80,50 R$ 91,00
Preco Final/ha R$ 192,00 R$ 209,30 |R$ 227,50
Custo Médio/ha 5,4% 6,0% 6,5%
Recomendagdo 80 kg 115 kg 130 kg
Prego Final/ha RS 153,60 R$ 209,30 |R$ 227,50
Custo Percentual 4,3% 6,0% 6,5%
Aumento de Produtividade 10,0%

Quadro 6: Correlagdes safra 2007/2008: prego, densidade, tratamento de semente e tipo de semente
Fonte: Pesquisa

Os dados permitem a compreensdo que o uso da tecnologia de forma correta
(usando uma semente de alta qualidade na quantidade e técnica recomendada pela
marca), além de reduzir o custo de desembolso inicial pode aumentar em média 10% a
produtividade (dados coletados de resultados, média de quatro safras em diferentes
municipios no RS.) dos anos safra de 2006 a 2009 (Fonte: Trabalhos experimentais
realizados pela marca investigada no RS. no periodo).

No ramo do agro-business encontra-se a maioria dos produtores rurais com
mentalidade imediatista e com pouco conhecimento técnico aprimorado. Pretendem o
menor custo na hora da aquisi¢do da semente e pensam que economizando na aquisi¢ao
da semente e tecnologia garante ganhar mais. Contudo esta relagdo ¢ inversa, pois o
barato do ponto de vista de investimentos em insumos necessarios serd ainda mais caro
no momento da colheita, dos resultados. Percebe-se uma psicologia de nao querer

investir, pensando obter melhor resultado, ou economia.

CONSIDERACOES FINAIS
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Nao obstante o atual incremento do processo tecnoldgico industrial e as facilidades da
informatiza¢do, o ritmo e a qualidade das novas descobertas ¢ dispendioso. No
progresso atual das pesquisas e inovagdes tecnoldgicas a ciéncia ainda ndo incorporou
aspectos essenciais do pesquisador nas descobertas. Caracteristicas humanas como a
imaginacdo, a sensibilidade, a percepcdo, a intui¢do e a racionalidade formada para
desenvolver novas formas de compreensdo do objeto analisado. O desenvolvimento do
ser humano ¢ necessario para que também possa realizar progressos no campo
cientifico. Deste modo, o cientista também pode usar a si mesmo como instrumento de
ciéncia (MENEGHETTI, 2004). Isto €, centrar-se em si, na sua capacidade incita de
natureza, so assim podera promover contributos aos processos ¢ testes hoje utilizados’.

Diante de tantos recursos e evolugdes biotecnologicas, ainda existe uma grande
distancia do homem ao ponto de equilibrio, ao ponto de coincidéncia com a natureza.
No que se refere a semente de arroz desenvolvida com alta tecnologia, se faz necessario
um coerente investimento de produgdo. As melhorias tecnoldgicas t€ém como escopo
trazer vantagens, ndo necessariamente em todos os ambitos, mas naqueles que
abrangem o maior percentual de usuarios da mesma. Da forma como hoje o homem
gera as tecnologias, o custo torna-se muito alto, necessita que seja comoditizada, para
que ao final do processo as torne mais viavel economicamente.

Essas sdo questdes que implicam ndo apenas a qualidade do produto, mas a
transferéncia de tecnologia que se faz indispensavel para que a semente alcance seu
potencial de produtividade. Por isso, ndo se trata apenas de uma proposta de aumento da
produgdo com diminui¢do de custos em relagdo as outras marcas de sementes, mas de
mudanga na légica da compreensdo do trabalho do produtor rural. O que implica

também em um processo de venda e acompanhamento do produto em vérias etapas.

A semente ¢ um projeto organizado; isto ¢, tem uma identidade natural
propria, que se expde com composi¢do quimica especifica e propriedades
dindmicas. Em contato com um ecossistema que lhe é congruente, entra em
interacdo, metabolizando e co-envolvendo o quanto esta entorno de si, até
germinar fora do terreno. Depois disso, inicia uma segunda projetagdo.
Apesar de permanecer integra a dindmica especifica do projeto da semente no
subsolo, determina-se um estimulo que, em contato com outro ecossistema,
realiza um efeito diverso: ndo produz raizes, mas arbustos, brotos, folhas,
etc., e dentro de trés ou seis anos forma um ramo suficientemente forte que
da origem ao fruto. Para compreender as dindmicas e os projetos da vida ¢

? Por exemplo, hoje existem vérios laboratérios no mundo com altissimo nivel tecnolégico, como
mapeamento de DNAs, marcadores de cromossomos, e outros. Um estudo para identificar a
funcionalidade das estruturas genéticas pode levar mais de 10 anos. O desenvolvimento de um defensivo
agricola para controle de uma espécie de invasoras leva no minimo oito anos.
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preciso ter uma contemporaneidade de conhecimentos. Nao basta a analise
quimico-organica ou de engenharia bioldgica, porque uma semente — para
retornar ao exemplo — debaixo da terra age de um modo, mas basta estar na
superficie para produzir uma fenomenologia completamente diferente.
(MENEGHETTI, 2004, p. 127)

Considera-se a necessidade do aprimoramento técnico dos produtores de arroz.
Utilizar praticas e manejos agricolas com exatiddo, coincidentes com a natureza,
implica um conhecimento holistico-dindmico, considerando o momento historico, o
ecossistema, as condi¢des climdticas, etc.. Percebe-se que ao invés do conhecimento
existem fatores limitantes ao avango tecnoldgico como a cultura, os vicios a tradi¢ao de
sempre ter feito de um modo e querer continuar, embora os resultados ndo sejam os
melhores e a situagdo de alguns muitas vezes ja ser falimentar. Nesta pesquisa pode-se
perceber que existem estereotipos, habitos e condutas mentais, morais e sociais que
foram adquiridas da cultura deste negocio que impedem o avango da tecnologia e da
economia.

Alguns produtores que testaram os produtos e recomendagdes, viram o0s
resultados e mesmo sem conhecimento de alguma forma estdo agindo corretamente,
tendo assim um oOtimos resultados de produtividade em relagdo a semente e suas
recomendacdes. Portanto, um lider deve saber servir, como desenvolver e apresentar seu
produto, por conseqiiéncia, seu ganho ndo decorre da venda em si, mas € principalmente
determinado pela percepgao dos clientes em relagdo ao resultado do produto adquirido.
Quer dizer que o real ganho decorre do fruto de seu empenho em qualificar e melhor
servir seus clientes, por isso, o seu ganho deriva dos frutos de seu trabalho. Isto traz
crescimento, valor, carisma, personalidade, que depois tudo se transforma de alguma
forma em realizagdo, satisfacdo, e resultado conseqlientemente econdmico
(MENEGHETTI, 2008). Essa ¢ a manifestacdo da capacidade humana em resolver seus
problemas, a inteligéncia aplicada ao processo produtivo. Mas isto so sera possivel com
um periodo de transi¢do, realizado por inteligéncias que mais que resultados obtidos de
formas irracionais queiram com eficiéncia desfrutar do potencial que a natureza
construiu ¢ manifesta, onde o homem ainda nao sabe usar.

A possibilidade de desenvolver um produto, uma semente de arroz com
tecnologia, inteligéncia e racionalidade, sem divida ¢ um marco histérico no
seguimento de sementes de arroz e na lavoura arrozeira no Brasil. Os beneficios podem
ir além de propor aos produtores de arroz uma tecnologia que trard melhores resultados

em produtividade, logo economicos. Efetivamente reduzird a quantidade de semente a
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ser semeada, reduzirdo as quantidades de insumos quimicos necessarios aos tratamentos
de sementes e, relativamente os custos referentes ao desembolso para compra de
produtos. Isto nada mais ¢ do que uma racionalizacdo do uso de insumos que vem a
colaborar de uma forma inteligente para o contexto ambiental, social, politico e
econdmico, pois envolvem o solo, pessoas, dialéticas do grande jogo e o dinheiro.

Aqueles clientes que pelo baixo nivel de conhecimento ou dominio técnico, nao
utilizam as recomendacdes referentes a quantidade de sementes (densidade de
semeadura) e aos insumos de tratamentos nao atingem o melhor resultado, mesmo com
a semente de alto potencial produtivo. Percebe-se que, neste caso, a empresa que
desenvolve a semente torna-se cumplice dos produtores-clientes que ndo incorporam as
melhores praticas de seu cultivo. A utilizagdo de muitos produtos com aplicacao
tecnologica correta significa redugdo de custo na hora da compra, menos impactos
sociais, ambientais, politicos e economicos, devido a racionalizacdo dos meios € um
ganho com maior produtividade na colheita, o que gera também satisfacdo pessoal.

Percebe-se a necessidade de aprimorar o servigo de informagdes aos clientes,
pois incorporando a tecnologia a semente se produzird mais, aumentard o ganho de
produtividade gerando mais rentabilidade economica. A logica de reduzir o volume de
sementes ¢ aumentar a produtividade do produtor gera economia de recursos naturais e
também ganho de conhecimentos, porque ao incorporar novas praticas, sao
incorporados novos modos de pensar que ampliam as possibilidades de opcdo e de
escolhas.

Possibilitar que os clientes de uma marca a utilizem em identidade com o
produto significa atingir o resultado otimal, onde todos sdo vencedores neste contexto.
E possivel, mas nio ¢ facil. O homem precisa primeiro conhecer a si mesmo, somente
assim podera acessar um alto nivel de funcionalidade experimental em relagdo a
natureza, isto em menor tempo do que hoje se precisa, com menos tecnologias, mas com
exatiddo de si. Desta forma o homem pode chegar a onde quiser, produzir o melhor

dentro de uma harmonia, com inteligéncia e racionalidade ao meio.
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