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UTENSILIOS BIODEGRADAVEIS SAO
PRODUZIDOS A PARTIR DA MANDIOCA

mpresas do setor alimenticio sabem

que a embalagem de um produto é

essencial para o sucesso de uma
marca no mercado, pois é por meio dela
que a empresa comunica ao cliente seu
objetivo e posicionamento. Com a cres-
cente preocupacao com a sustentabili-
dade, essas companhias ja entendem a
importancia de se adaptar para contri-
buir com a preservacao do meio ambi-
ente.

E fundamental analisar os materiais
usados nas embalagens, considerando
aspectos como sua durabilidade, quan-
tasvezes podem serreciclados, oimpacto
do descarte, a liberacao de toxinas e os
custos de producdo. Foi nesse cenario
queaempresabrasileirade Uberaba (MG)
Mandioca Sertaneja demandou um pro-
duto feito a partir de residuos da produ-
cdo de mandioca da propria fabrica. Es-
sas embalagens produzidas com fontes
naturais renovaveis ajudam a reduzir o
acumulo de residuos no meio ambiente
e agregam valor aum subproduto da pro-
ducao.

O maior beneficio dessa pro-
posta é a producado de uten- "
silios biodegradaveis, que
sao menos prejudiciais
ao meio ambiente. Por
serem biodegrada- F
veis, esses materi-
ais se decompoem f'
rapidamente e f
causam pouco B o
ou nenhum 4 e
dano ao ecos-
sistema. O
processo de
decomposi-
cao aerobi-
ca (em
contato
com OXi-
génio)
acelera
ainda
mais essa
degrada-
cao, tor-
nando os
utensilios
uma escolha
sustentavel
para empresas
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e consumidores preocupados com o im-
pacto ambiental.

A iniciativa € uma parceria entre a
Mandioca Sertaneja, da unidade Embra-
pii (EmpresaBrasileirade PesquisaeIno-
vacao Industrial) do IFTM (Instituto Fe-
deral do Triangulo Mineiro) e da prépria
Embrapii, que investiu cerca de R$ 199
mil no projeto. O principal objetivo da
proposta é desenvolver tecnologia para
a producao de utensilios descartaveis e
biodegradaveisutilizandoresiduosdain-
dustria da mandioca, especialmente de
residuos obtidos na extracao da fécula
de mandioca.

Por enquanto, o projeto esta conclu-
indo sua primeira "macroentrega” (etapa
inicial de desenvolvimento) e finalizando
a caracterizacao da matéria-prima, ana-
lisando a composicao do bagaco e avali-
ando as modificacdes quimicas necessa-
rias para a producao de filmes (membra-
nas). O objetivo é ajustar as propriedades
desses materiais para viabilizar a produ-
cao dos utensilios biodegradaveis.




E, MAIS UM ANO
QUE PASSAMOS O TRATOR
NESSA PREMIAGAO.

MASSEY FERGUSON:
TOP OF MIND

NA CATEGORIA TRATORES,
NA REVISTA RURAL,
PELA 20° VEZ.

E TANTO LANCAMENTO QUE FICA DIFICIL SAIR DA SUA CABEGA MESMO.
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SANTA CATARINA SEGUE COMO I.iDgR
NACIONAL NA PRODUGAO DE MAGCA

maca, além de trazer importantes bene-
ficios nutricionais, desempenha papel
fundamental na economia catarinense,
especialmente na serra, maior regido produtora
de maca do estado e do Brasil. O clima frio e as
caracteristicas geograficas oferecem condicoes
ideais para o cultivo de macas de alta qualidade.
Para se ter uma ideia, de acordo com dados de
um levantamento feito pela Epagri, a producao
de maca na serra catarinense gera R$1,5 bilhao
por ano. A ultima safra atingiu um Valor Bruto
de Producéo (VBP) de R$ 740 milhoes.
Também é na serra catarinense que esta situ-
ada a "capital nacional da maca" - Sao Joaquim.
O reconhecimento é resultado da dedicacao dos
produtores locais, que utilizam técnicas inova-
doras para garantir as melhores safras. O presi-
dente do Sindicato Rural de Sdo Joaquim e vice-
presidente de financas da Federacao da Agricul-
tura e Pecuaria do Estado de Santa Catarina
(Faesc), Antonio Marcos Pagani de Souza, realca
a importancia econémica da fruta para Santa
Catarina. “Nosso estado responde por significa-
tivo volume da producédo brasileira e, além de
Sao Joaquim, outros municipios como Fraibur-
go e Bom Jardim da Serra, também se destacam
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na producdo de maca. Com isso, movimenta-
mos a economia e geramos emprego e renda”.

O setor é impulsionado por iniciativas que
visam aperfeicoar a produtividade e expandir
os mercados de exportacao. O Sistema Faesc/
Senar desenvolve a Assisténcia Técnica e Ge-
rencial (ATeG) na area de fruticultura e atende
com éxito os produtores dessa cultura. Parce-
rias entre o governo estadual, entidades como
a Associacao dos Produtores de Maca e Pera
de SC (AMAP) também garantem a sustenta-
bilidade do setor.

Para o presidente do Sistema Faesc/Senar,
José Zeferino Pedrozo, Santa Catarina tem
muito a comemorar neste més em que se ce-
lebra o Dia Internacional da Maca. “O estado
confirma com orgulho sua posicédo de desta-
que no cenario nacional, consolidando-se
como referéncia ndo apenas pela quantidade,
mas pela qualidade de suas safras, o que mui-
to nos orgulha. Além de movimentar a econo-
mia e gerar empregos, a producao de macas
na serra catarinense fortalece a posicéao do es-
tado no mercado internacional, destacando
sua importancia estratégica na cadeia produ-
tiva global."
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Ser a marca mais lembrada

em pulverizacao no prémio

Top of Mind 2026 reflete

nossa presenca constante

no seu dia a dia.

A Jacto oferece uma linha completa de
_ ores, atendendo desde pequenas

sropriedades até grandes lavouras com
a mesma eficiéncia e proximidade.
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PESQUISADORES OBTEM GELATINA
DA PELE DO TAMBAQUI

ternativa para substituir a gelatina convencio-

nal que é desenvolvida a partir do couro bovino
e suino. Eles obtiveram sucesso ao obter gelatina da
pele do tambaqui (Colossoma macropomum), peixe
nativo brasileiro de grande relevancia econdmica.

A pele, as escamas e a cabeca, geralmente, sao uti-
lizadas para fabricacao de ragcao para peixes. No en-
tanto, a gelatina produzida tem aplicacoes alimenti-
cias e farmacéuticas, ou seja, transforma-se em um
coproduto com maior valor agregado. As propriedades
observadas indicam que a gelatina de pele de tamba-
qui pode servir para diversas aplicacoes, incluindo fil-
mes, microcapsulas para remédios, espessantes etc.
A iniciativa ainda pode contribuir para a reducao de
residuos.

P esquisadores da Embrapa encontraram uma al-

Piscicultura em crescimento

A produgao de peixes no Brasil
tem crescido substancialmente,
além de ter aperfeicoado seu
processamento. Pesquisas es-
tao sendo realizadas pela Em-
brapa, no projeto BRS Aqua,
para melhorar e ampliar a ca-
deia. De acordo com o Anuario da
Associacao Brasileira de Piscicultura
(Peixe BR 2022), a producao nacional de pes-
cado aumentou 45% desde 2014. A tilapia responde
por 65% da producédo. Em relacao a espécies nativas,
gaii'arnbaqui lidera, com mais de 30% da producao to-

O projeto Acdes estruturantes e inovagao para o
fortalecimento das cadeias produtivas da aquicultura
no Brasil (BRS Aqua) tem apoio financeiro do Banco
Nacional de Desenvolvimento Econémico e Social (BN-
DES), do Conselho Nacional de Desenvolvimento Ci-
entifico e Tecnologico (CNPq) e da Secretaria Nacional
de Aquicultura e Pesca do Ministério da Pesca e Aqui-
cultura (MPA). Trata-se de uma rede coordenada pela
Embrapa Pesca e Aquicultura (TO) e dela fazem parte
mais de 240 empregados de 23 unidades da empresa,
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além de mais de 60 parceiros, entre publicos e priva-
dos. De acordo com o pesquisador Manuel Anténio Ja-
cintho (foto a direita), da Embrapa Pecuaria Sudes-
te (SP), dependendo da espécie e do tipo de produto,
até 50% das matérias-primas iniciais sao descarta-
das, incluindo cabegas, carcacas, pele e escamas. "A
conversao dos residuos em produtos de valor torna a
cadeia mais sustentavel”, destaca Jacintho. O pesqui-
sador lembra que a diversidade de espécies de peixes
nativos brasileiros para consumo humano é grande.
Assim, ha um potencial para maior exploracao das
propriedades tecnologicas dos residuos da cadeia pes-
queira.

O tambaqui é o peixe nativo mais produzido no
Brasil. “E importante mostrar seu diferencial em re-
lacdo a outros peixes. Mostrar que a gelatina da pele
de tambaqui possui caracteristicas tecnologicas ca-
pazes de subs- tituir as gelatinas bovinas e
suinas. A composicao de aminoaci-

dos é mais ricado que ade
peixes de agua fria. A forca
de gel (consisténcia) pode
ser comparada a de bovi-
nos e suinos”, explica Fer-
nanda Ramalho Procoé-
pio, bolsista CNPq de
pos-doutorado na época
do estudo. Varios fatores
interferem na composicao da pele do
peixe, como espécie, idade, sexo e tipo de alimento.
O teor de proteina pode influenciar no rendimento
da extracao da gelatina e na composi¢ao de amino-
acidos. Além disso, o alto teor de gordura dificulta
a obtencdo de um produto inodoro e transltcido,
importante na percepc¢ao dos consumidores.

Nesse aspecto, o tambaqui apresentou vanta-
gem; sua pele possui maior teor de proteina
(27,10 + 0,02) e menor teor de gordura (1,17 +
0,08) do que outras espécies. Com isso, o rendi-
mento de extracao da gelatina da pele foi de quase
60%. Os principais aminoacidos encontrados fo-
ram glicina, prolina e hidroxiprolina, responsa-
veis pela sua firmeza.
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YARA

Knowledge grows

O conhecimento
transforma as pessoas, e
as pessoas transformam
0 campo.

Desde 1905, a Yara cultiva uma
relacao de troca e confianga com
agricultores, agronomos,
pesquisadores e expoentes da
InduUstria do alimento para juntos
construirmos um futuro cada vez
mals prospero e sustentavel.

wivw. varabrasil.com.br
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ma equipe de telemarketing
especializado deu inicio aos
primeiros contatos com os
leitores da Revista Rural, de varios
cantos do Pais. Como €é realizada,
pelo menos nos ultimos 23 anos, a
abordagem pelo telefone chegou ao
final no dia 13 de abril, totalizando
1.002 entrevistas realizadas, com
429 agricultores e 573 pecuaristas.
Era o fim de mais uma pesquisa Top
of Mind Rural que assim como nos
anos anteriores teve a maior con-
centracao de entrevistados na Re-
giao Sudeste com 44%, em segundo
o Centro-Oeste com 33%, as regioes
Sul, Nordeste e
Norte, aparecem
com 13%, 8% e
2%, respectiva-
mente.
Criado em 1998,
apesquisa se propoe
em saber quais sao os
nomes e as marcas
mais fortes do seg-
mento. Por sua
vez, faz parte da
lista das premia-
das, empresas que
vao desde o seg-
mento da saude
animal até ma-
quinarios agrico-
las. A ideia nao é
uma batalha en-
tre produtos ou
companhias, mas
sim de percepcéo.
Nesta perspectiva, o
Top of Mind Rural ajuda
a sustentar essa lei ao ser
a Unica pesquisa do meio
rural, no qual o entrevista-
do deve responder a primei-
ra marca que lhe vem a ca-
beca em diversas cate-
gorias consulta-
das. A pes-
quisa busca
respostas
esponta-
neas, sem
inducao.
A pesquisa
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€ vista com muita credibilidade pelas
empresas do agronegécio. Como to-
dos os anos em que se realiza, o pré-
mio promovido pela publicacdo, tem
objetivo mensurar a forca das marcas
existentes, além de reforcar e reco-
nhecer o trabalho realizado pelas em-
presas, que atuam no agronegocio.
Alguns vencedores do Top of Mind
Rural entenderam e levam essa ideia
a sério, tanto € que continuam invic-
tos na categoria correspondente a
marca e/ao produto, mesmo perante
a grande concorréncia no mercado, o
surgimento de novas marcas, fusoes
e aquisicoes por novas companhias.
Sobretudo, ofertando novos modelos
de negocio, inovacoes e tecnologias ao
homem do campeo.

A Formula do Sucesso

Conta-se nos dedos as empresas
que promovem acodes de marketing
tao impactantes, que permanecem
muito tempo na cabeca do consu-
midor/leitor. Especialistas reve-
lam, e o que € importante frisar, que
pesquisas de marketing constatam
que as marcas que estao em primei-
ro na cabeca do consumidor tam-
bém sao as primeiras colocadas no
indice de preferéncia de compra.
Em outras palavras, as marcas
mais lembradas sao as que mere-
cem do consumidor os primeiros
impulsos de compra, quando pre-
sentes no mercado.

Eles também sdo unanimes ao
afirmar que um forte investimento
em marketing e um servico total-
mente dedicado ao cliente podem e
devem fazer toda a diferenca de uma
imagem solida, principalmente,
para sobreviver em meio a uma
constante avalanche de novos pro-
dutos. Diretores, gerentes de
marketing e especialistas no seg-
mento apontam o caminho e a recei-
ta de sucesso que eles tracaram e fi-
zeram para obter o reconhecimento,
em mais uma edicdo do Top of Mind
Rural.

Confira a opinido de algumas das
empresas vencedoras este ano:
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Belgo Arames”, a marca
mais lembrada por voceé,
produtor e produtora rural.
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PIONEER

Anelcindo Souza, diretor de marketing
de sementes da Corteva Agriscience
para Brasil e Paraguai

Agradecemos a equipe da Revista
Rural por todo trabalho realizado
para que esta premiacao seja realiza-
da todos os anos. Para a Pioneer, ser
consagrada mais uma vez como a
marca Top of Mind em sementes nes-
ta premiacao da Revista Rural por
tantos anos consecutivos € a expres-
sdo do reconhecimento maximo de
uma parceria de confianca, entre a Pi-
oneer e o produtor rural, que ja dura
mais de 50 anos no Brasil e um século
no mundo. Este reconhecimento € o
resultado direto do nosso compro-
misso em oferecer um portfélio ro-
busto de hibridos de milho e sorgo,
impulsionado por um time técnico
que, com pioneirismo, ajuda o produ-
tor a conquistar o maximo potencial
produtivo e rentabilidade em sua la-
voura. Lider absoluta no mercado de
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sementes de milho verdao e safrinha
no Brasil desde 2005, a Pioneer evo-
luiu lado a lado com a agricultura
brasileira ao longo dessas cinco déca-
das. E essa consisténcia, somada ao
compromisso de levar lancamentos
inovadores e tecnologias disruptivas
ao campo todos os anos, que nos
mantém como a marca mais lembra-
da pelos agricultores quando o as-
sunto & sementes. Em resumo, signi-
fica que quando o produtor pensa em
inovacao, estabilidade e sucesso para
a sua lavoura, a marca em que ele
confia imediatamente é a Pioneer.

Nossa estratégia de marketing se
destaca por traduzir o conceito de
'caminhar lado a lado' com o agricul-
tor em acgoes praticas. No agronego-
cio, as estratégias mais eficientes sao
aquelas que geram conexao direta
com o produtor, apresentando solu-
coes reais que otimizam sua rotina e
trazem produtividade, rentabilidade
e sustentabilidade para o campo. O
agricultor precisa ter a certeza de que
a marca escolhida possui um portfo-
lio robusto e beneficios claros para
ajuda-lo a cumprir seu proposito. E
exatamente isso que a Pioneer entre-
ga: combinamos nossa tradicao e pi-
oneirismo de mais de 50 anos no mer-
cado brasileiro para dar suporte ao
produtor. Olhando para os proximos
50 anos, nosso marketing continuara
refletindo nossa esséncia: o brilho
nos olhos, a dedicacao e a vontade de
ir além, evoluindo no mesmo ritmo
das grandes tendéncias da agricultu-
ra. Para as proximas décadas, a es-
tratégia da Pioneer esta pautada na
convergéncia entre a exceléncia do
relacionamento humano e a transfor-
macdo tecnologica, garantindo res-
postas ageis e precisas as demandas
dinamicas do agronegocio. Essa evo-
lucao no relacionamento com o clien-
te se consolida por meio da entrega de
maxima conveniéncia operacional e
resiliéncia. Essa abordagem reflete o
compromisso da marca em antecipar
as necessidades do produtor, simpli-
ficar a operacao de plantio e assegu-
rar a eficiéncia e a sustentabilidade a
longo prazo do negocio.
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YARA

Deise DallaNora, diretora de public
affairs, comunicacdo e
sustentabilidade da Yara Brasil

Aparecer mais uma vez na Premiacao
Top of Mind como uma das marcas
mais lembradas entre os agricultores
rurais de todo o Brasil € muito gratifi-
cante e significativo para a Yara. E vem
justamente as vésperas de completar-
mos 50 anos no Brasil, em 2027. Essa
lembranca traduz o reconhecimento
dos produtores pelanossa atuacao e in-
dica que as nossas acoes tém gerado
valor real para eles. Queremos ser vis-
tos como uma empresa parceira estra-
tégica em um momento no qual o mer-
cado de fertilizantes esta se remodelan-
do, estimulado cada vez mais a buscar
solucdes resilientes e responsaveis.
Essa conquista € um indicativo de que
estamos na direcdo correta. A premia-
caovalida os nossos esforcos continuos
no desenvolvimento de solucoes que
apoiam o agricultor a produzir mais,
com menor impacto ambiental e maior
rentabilidade.

Nosso time de marketing se destaca
por construir estratégias que reforcam
os diferenciais das nossas solucoes,
traduzindo de forma clara os resulta-
dos que os fertilizantes geram para o
produtor, em produtividade, eficiéncia
operacional e sustentabilida-
de, sempre conectados a
um proposito claro e ur-
gente: alimentar o mun-
do de forma responsavel
e proteger o planeta.

Nossa estratégia € ba-
seada na consisténcia,
na proximidade e na
transparéncia com o
produtor rural. Tra-
duzimos a complexi-
dade da ciéncia e da
inovacao em men-
sagens praticas e
de valor para o
dia a dia do cam-
po. Mostramos,
por meio de his-
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torias reais e dados concretos, como a
Yara auxilia o produtor nao somente
para gerar rentabilidade, mas tam-
bém como produzir de forma susten-
tavel ambientalmente com solucoes
de menor pegada de carbono. Ao co-
nectar a marca a um compromisso
genuino com o futuro da agricultura,
construimos um dialogo de confianca
e de longo prazo. Como proximos pas-
sos, vale destacar que seguimos
avancado nas colaboracoes com a in-
dustria do alimento para a consolida-
cao do nosso portfolio de fertilizantes
de menor pegada de carbono. Ja te-
mos importantes parceiros nesta jor-
nada pioneira pela descarbonizacao
da producao, entre eles Cooxupé, Co-
ocacer, JDE Peet’s e Ofi para o cafg;
PepsiCo, batata; e Barry Callebaut,
cacau. E, quando falamos em susten-
tabilidade, também estamos falando
dos segmentos de bioinsumos e folia-
res, mercado no qual a Yara tem am-
pliado cada vez mais a oferta de solu-
coes nutricionais com maior valor
agregado.

A Yara esta posicionada de forma
Unica para ajudar milhées de agriculto-
res. Vemos uma oportunidade clara de
contribuir para a agricultura sustenta-
vel e, a0 mesmo tempo, construir novos
negocios para os agricultores e para a
empresa. Para isso, nos aproximamos
cada vez mais das necessidades reais
do produtor, estreitando os relaciona-
mentos por meio da escuta ativa e da
presenca no campo para compreen-

der, de forma cada vez mais preci-

sa, os desafios e necessidades de
cada cultivo e regido.

E unimos esses pontos atra-

vés do nosso posicionamento

institucional, o “Fator Y”, que

L

T, conecta nossa atuacao no
# campo e na industria. Enten-
= demos que nao se trata
~ apenas de entregar ferti-

¥ lizantes, mas de oferecer
solucoes integradas,

ciéncia de ponta, par-
cerias estratégicas e
compromisso real
com a neutralidade
climatica.
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AGRISTAR

Marcos Vieira, gerente de marketing
da Agristar do Brasil

Ser reconhecida como uma das mar-
cas mais lembradas do agronegocio bra-
sileiro € motivo de muito orgulho para
nos, especialmente porque esse reconhe-
cimento vem diretamente dos produto-
res. Estar presente na memoria do agri-
cultor é resultado de um trabalho cons-
truido com consisténcia, proximidade,
confianca e entrega de qualidade aolongo
dos anos. A marca Topseed, que abrange
a Topseed e a Topseed Premium, com
foco em sementes para horticultura, tem
uma trajetoria sélida no mercado, sem-
pre buscando oferecer solucoes que real-
mente facam diferenca no campo. Esse
reconhecimento reforca que estamos no
caminho certo e nos motiva a continuar
investindo em inovacao, pesquisa e rela-
cionamento com nossos clientes e parcei-
ros. Nosso trabalho de marketing esta
muito conectado a realidade do produtor
rural. Mais do que divulgar produtos,
buscamos gerar informacdo, comparti-
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Ihar conhecimento técnico e estar proxi-
mos do dia a dia do campo.

Acreditamos em uma comunicacio
clara, consistente e alinhada as necessi-
dades do mercado, combinando presen-
ca em eventos, acoes com distribuidores
e revendas, conteuidos técnicos, campa-
nhas institucionais e forte atuacao nos
canais digitais. Além disso, contamos
com uma equipe técnica e comercial mui-
to proxima dos clientes, o que fortalece
ainda mais a relacao de confianca com a
marca. Esse conjunto de acoes contribui
paramanter a Topseed presente ndo ape-
nas na lembranca, mas também na roti-
na dos produtores.

O relacionamento com o cliente con-
tinuara sendo uma prioridade estra-
tégica para a empresa. Nosso objetivo é
fortalecer cada vez mais essa conexao,
ampliando os canais de comunicagao e
investindo em experiéncias que aproxi-
mem ainda mais a marca do produtor.
Também seguiremos investindo em
inovacao, inteligéncia de mercado e
producao de contetido técnico relevan-
te, sempre buscando entender as
transformacoes do agro e as novas de-
mandas dos agricultores.
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CORTEVA

Rodrigo Takegawa, lider de marketing &
comercial da linha pastagem da Corteva
Agriscience para Brasil e Paraguai

Para a Corteva, e especialmente
para a nossa Linha Pastagem, rece-
ber mais uma vez o prémio Top of
Mind da Revista Rural é a validacao
de um compromisso histérico. Esse
reconhecimento traduz mais de 65
anos de lideranca de mercado e de de-
dicacdo continua a pecuaria nacio-
nal. Estar no topo da mente do produ-
tor significa que estamos cumprindo
0nosso proposito: entregar tecnologi-
as e inovacoes que simplificam o dia
a dia no campo, elevam a produtivi-
dade e a rentabilidade dos pecuaris-
tas e viabilizam uma producao cada
vez mais sustentavel.

O nosso marketing se baseia em
proximidade e geracao de valor com
o pecuarista. Acompanhamos a evo-

lucao da pecuaria brasileira ha mais
65 anos e entendemos que o produtor
busca solucoes completas, nao ape-
nas produtos. Esse posicionamento é
sustentado pelo DNA de inovacao da
Corteva Agriscience, que investe glo-
balmente 4 milhdes de doélares por dia
em Pesquisa & Desenvolvimento. No
Brasil e no Paraguai, traduzimos esse
investimento em um atendimento al-
tamente personalizado e focado nas
particularidades regionais. Quando
unimos tecnologia de ponta, assis-
téncia técnica diferenciada e relacio-
namento, criamos uma experiéncia
de confianca. O resultado € que o pro-
prio pecuarista se torna o principal
embaixador e endossante da nossa
marca no campo.

O futuro do nosso relacionamento
esta nas pessoas. Em um mundo
cada vez mais digital, a humanizacao
se faz indispensavel, e € por isso que
0 nosso time continua presente no
campo, lado a lado com o pecuarista,
para entender suas reais necessida-
des, prestar suporte e direcionar a
melhor recomendacdo técnica. Esse
relacionamento também se fortalece
por meio do estreitamento de parceri-
as estratégicas com cooperativas, re-
vendas e distribuidores, canais fun-
damentais para capilarizar nossas
inovacoes em herbicidas para o con-
trole de plantas daninhas em pasta-
gens.

MATSUDA

Edna Satiko Matsuda, Diretora
do Grupo Matsuda

A Matsuda recebe com gratidao o
reconhecimento do Top of Mind 2026.
O resultado com certeza € reflexo do
compromisso continuo da empresa
em produzir produtos de alta quali-
dade e solucoes inovadoras para nos-
sos clientes. Sermos reconhecidos
com esses dois prémios, € na verdade,
motivo de grande satisfacao.

A Matsuda se preocupa com o mer-
do, nos dedicamos constantemen-
a pesquisa e desenvolvimento, re-
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sultando em produtos de alta quali-
dade, e acredito que por isso estamos
ha anos consecutivos sendo reconhe-
cidos com o Top of Mind. Além disso,
mantemos um compromisso com a
sustentabilidade e ainovacao, busca-
mos atender as necessidades dos
produtores rurais de forma eficaz e
sustentavel. Nosso objetivo € ajudar
de maneira eficiente no desenvolvi-
mento da agropecuaria nacional.

A Matsuda investe fortemente em
estratégias de marketing que incluem
a promocado de nossos produtos, par-
ticipacao em eventos do setor e cola-
boracao com parceiros e clientes.
Também enfatizamos a importancia
de uma comunicacéo transparente e
informativa, compartilhando conhe-
cimentos e experiéncia por meio dos
nossos canais online e nos principais
meios de comunicacao.

O mercado em que atuamos € desa-
fiador, mas também oferece oportuni-
dades significativas. A demanda por
produtos de alta qualidade e susten-
taveis continua a crescer, e estamos
comprometidos em atender a essa de-
manda de forma inovadora. A Matsu-
da esta posicionada para enfrentar os
desafios e aproveitar as oportunida-
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des que se apresentam no setor agro-
pecuario. Nossa historia € uma jor-
nada de dedicacao a agropecuaria, a
pesquisa e ao compromisso com nos-
sos clientes. Ao longo dos anos, cons-
truimos excelentes relacionamentos,
que sao soélidos e evoluimos constan-
temente para atender as necessida-
des do mercado. Temos o compromis-
so de continuar nossa trajetoria de
sucesso e agradecemos a todos que
sdo parte dela.

VETOQUINOL

Antonio Coutinho, gerente nacional de
marketing da Vetoquinol Satide Animal

Em primeiro lugar € uma honra,
fruto de dedicacao de um time, estra-
tégia e principalmente resultados no
campo, como aumento de produtivi-
dade; melhora de performance e
bem-estar animal. Além disso, ser
lembrado significa que entendemos
as principais dores do produtor e cri-
ador de equinos e com
isso oferecemos as
melhores solucoes,
servicos e tecnolo-
gia. Ajudar produ-
zir alimento segu-
ro e de qualidade e
proporcionar
bem-estar aos ani-
mais € nosso foco.

Primeiro enten-
dendo o campo, o
dia a dia do produ-
tor e criador de equi-
nos e com isso dando
suporte ao time Ve-
toquinol, pre-
parando
0s me- .
lho- /




Quando o produtor escolhe,
os resultados falam.
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res consultores de mercado e traba-
lhando de forma estratégica com
acoes implementadas dentro de
nossos canais parceiros, nas fazen-
das e haras, alem de levar ao produ-
tor informacao de qualidade, com
acompanhamento sempre proxi-
mo, para que os resultados sejam
cada vez melhores. A Vetoquinol
completa 93 anos em 2026 e nosso
foco é continuar capacitando nosso
time de campo, apoiando nosso
parceiro comercial e oferecendo fer-
ramentas, tecnologias e solucoes
que facam com que o produtor e cri-
ador tenham resultados financei-
ros cada vez mais satisfatorios.
Além disso, trabalhando marcas
chave, como Fiprotag210; Bullmax
Premium; AcurA Max; Contratack
Injetavel; Fiprotack PO e toda fami-
lia de suplementos Equistro, que
esse ano completa 40 anos.

GUABI

Bruna Fabro dos Santos, gerente
de marketing da Guabi Nutricao
e Sadide Animal

Ser uma das marcas mais lembra-
das do agronegocio brasileiro €, aci-
ma de tudo, o reconhecimento de
uma trajetoria construida com confi-
anca, proximidade e consisténcia. Na
Guabi, entendemos que lembranca
de marca nao se conquista apenas
com comunicacao forte, mas princi-
palmente com entrega real de valor no
dia a dia do produtor e resultados
consistentes.

Ser a primeira marca que vem a
mente dos produtores significa que
conseguimos unir inovacao, perfor-
mance nutricional, relacionamento
proximo e entendimento profundo
das necessidades de cada cadeia pro-
dutiva.

Também enxergamos esse reco-
nhecimento como uma grande res-
ponsabilidade. O produtor rural esta
cada vez mais técnico, conectado e
exigente. Porisso, ser lembrado signi-
fica continuar evoluindo, ouvindo o
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mercado e antecipando as demandas
para seguir relevante em um setor tao
dinamico e estratégico para o pais.

Nosso marketing se diferencia por-
que traz uma pessoa técnica que co-
nhece a realidade do campo e, por
isso, conquista uma conexao genuina
com o produtor. Acreditamos que co-
municacao eficiente vai muito além
da divulgacao de produtos: ela preci-
sa gerar identificacdo, relevancia e
valor para o cliente.

Por isso, trabalhamos com um
marketing cada vez mais estratégico
e inovador, buscando formas criati-
vas de levar solucoes ao mercado e
fortalecer o relacionamento com nos-
so publico. Um exemplo recente foi
nossa campanha inspirada no uni-
verso da Copa do Mundo, que utilizou
um dos maiores fenéomenos culturais
do mundo para criar uma conexao
emocional com clientes, parceiros e
equipes.
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A campanha trou-
xe o conceito “Esco-
lha quem joga ao seu
lado. Escolha Nutricao
Campea Guabi”, refor-
cando a importancia das
parcerias solidas, das de-
cisoes assertivas e da confi-
anca mutua. Mais do que
aproveitar um momento de
grande visibilidade, nosso ob-
jetivo é transformar atencao em
proximidade, gerando engaja-
mento de forma leve, moderna e
estratégica. Trabalhamos para
que cada ponto de contato
com a marca transmita
os mesmos atributos:
confianca, inovacao,
performance e parce-
ria de longo prazo.
Hoje, entendemos que,
para permanecer na mente
do produtor, € preciso unir estraté-
gia, criatividade, inteligéncia de
mercado e, principalmente, auten-
ticidade. Eisso que buscamos cons-
truir diariamente em nossas acoes.

Na Guabi, estamos evoluindo para
um modelo ainda mais integrado entre
alta tecnologia, proximidade comercial
e suporte técnico especializado aliado a
bons resultados. Seguimos ampliando
os investimentos em nossas plantas fa-
bris, investindo em capacitacao e de-
senvolvimento da nossa equipe inter-
na, antecipando necessidades donosso
publico para seguirmos como uma das
lideres do mercado de nutricao animal.
Incorporamos conceitos e tecnologias
que aliam performance com sustenta-
bilidade e bem-estar animal para que
possamos manter nossa esséncia, que
€é deuma marcaque esta aoladodo pro-
dutor nos desafios e nas conquistas.

BRADESCO

Roberto Franca, diretor de
agronegdcios do Bradesco

Ser uma das marcas mais lembra-
das pelo produtor rural mostra que
o nosso trabalho vai além da oferta

de crédito e se sustenta em pre-
senca e confianca. Esse re-
conhecimento mostra que
estamos no caminho certo ao
buscar entender, de perto, a
realidade de quem planta,
colhe e toma decisdes im-
portantes a cada safra. No
Bradesco, mais do que viabi-
lizar operacdoes, buscamos
construir relacoes de longo
prazo. Ser lembrado pelo produtor
€ um estimulo para seguir ouvindo,
aprendendo e entregando valor de
forma consistente, em diferentes
regioes e momentos do agro
brasileiro.
A nossa comunicacao se
apoia em uma presenca
consistente e em escuta
ativa. A campanha "Bra-
desco&Agro. Isso que é du-
pla raiz" ajuda a traduzir
essa proposta de forma simples e
proxima da realidade do campo.
Mais do que comunicar, o desafio é
sustentar essa mensagem com €en-
trega. Atuamos em diferentes fren-
tes, da agricultura familiar as ope-
racdes mais estruturadas, e conta-
mos com uma carteira expandida
agro superior a R$ 130 bilhoes, o
que reforca a relevancia do setor
para o banco. A marca se mantém
lembrada quando a comunicacao
acompanha uma atuacao continua
e coerente.

O produtor rural exige agilidade
e proximidade, e é nessa direcéo
que temos evoluido. A meta € um
crescimento de 10% a 15% na car-
teira expandida de agronegocios
neste ciclo, acompanhando a de-
manda do setor e a evolucao dos
nossos canais e servicos. Nos proxi-
mos passos, vamos seguir amplian-
do a digitalizacao com foco em faci-
litar a jornada de crédito e servicos
por meio da plataforma E-agro, sem
abrir mao do atendimento especia-
lizado nas diferentes regides produ-
toras. O objetivo € combinar eficién-
cia operacional com relacionamen-
to proximo, de forma compativel
com a dinamica do campo.
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MSD

Laura Villarreal, diretora de ruminantes
da MSD Satide Animal

Ser uma das marcas mais lem-
bradas do agronegocio brasileiro €,
acima de tudo, a validacao de que
estamos cumprindo o nosso com-
promisso: ciéncia para animais

mais saudaveis e a parceria genui-
na com quem produz. A lembranca
de marca no agro é conquistada no
dia a dia, pela presenca constante
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nas fazendas, pela eficacia das nos-
sas solucdes e pelo compromisso
com a produtividade e o bem-estar
animal.

Para a MSD Saude Animal, esse
reconhecimento reflete a confianca
que o produtor deposita em nos.
Significa que, quando ele pensa em
evolucao, sustentabilidade e bios-
seguridade para o seu negocio, ele
enxerga a nossa marca como o par-
ceiro ideal para essa jornada. E isso
nos deixa extremamente motivados
a seguir inovando e cooperando
para a constante evolucao do setor.

Nosso destaque vem da capacida-
de de ir além da venda de produtos,
entregando conteudo de valor, ca-
pacitacao e inteligéncia de dados.
Estamos continuamente presentes
no campo e acreditamos na demo-
cratizacao do conhecimento, entao
promovemos diversas acoes e trei-
namentos para os profissionais do
setor. E como reforco dessa pratica
so6lida e proxima aos produtores, fo-
mentamos nosso marketing digital
com uma comunicacao direcionada
para o perfil do produtor.

Além disso, investimos fortemen-
te na jornada do cliente. Estamos
onde ele esta, seja no balcao do dis-
tribuidor, em grandes feiras do se-
tor, nas redes sociais ou em plata-
formas integradas de tecnologia e
monitoramento. Estar na mente do
produtor é consequéncia de enten-
der suas dores e antecipar solucoes.

O futuro do relacionamento no
agro € preditivo e ainda mais inte-
grado. E queremos que o produtor
veja cada vez mais a MSD Saude
Animal nao apenas como uma for-
necedora de medicamentos e vaci-
nas, mas como um ecossistema de
solucoes tecnologicas e de gestao. A
evolucao esta em conectar a saude
animal, a tecnologia de ponta e a
sustentabilidade, garantindo que a
experiéncia do cliente seja fluida,
eficiente e focada em resultados re-
ais para o campo.
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ZOETIS

Luis Xavier Rojas, presidente
da Zoetis Brasil

Para nos, estar entre as marcas
mais lembradas do agronegoécio bra-
sileiro representa um reconhecimen-
to muito importante da confianca que
construimos ao longo dos anos junto
aos produtores e profissionais do se-
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tor. E avalidacdo de um trabalho con-
tinuo pautado em ciéncia, inovacao e
proximidade com o campo, sempre
buscando entregar solucoes que con-
tribuam para a satde animal, produ-
tividade e sustentabilidade das pro-
priedades. Mais do que lembranca de
marca, esse reconhecimento mostra
que estamos presentes no dia a dia do
produtor, apoiando decisoes e geran-
do valor para toda a cadeia.

Nosso diferencial esta em construir
uma comunicacao conecta-
da a realidade do produtor,
aliando conhecimento téc-
nico, inovacgao e proximida-
de. Mais do que comunicar
produtos, buscamos entre-
gar conteudo relevante,
apoiar a tomada de decisao
e mostrar, na pratica, como
nossas solucoes contribu-
em para eficiéncia produti-
va e saude animal. O fato de
sermos destaque em dife-
rentes categorias reforca
nosso posicionamento de
atuar como uma so6 Zoetis,
levando tecnologia, ciéncia
e suporte técnico de forma
integrada para diferentes
segmentos do agronegocio.

Seguiremos investindo
em pesquisa e desenvolvi-
mento, tecnologia e inova-
cao para oferecer solucoes
cada vez mais completas e
alinhadas as necessidades
do campo. Também conti-
nuaremos fortalecendo a
capacitacado das nossas
equipes e ampliando inicia-
tivas de relacionamento e
proximidade com clientes e
parceiros. O mercado pode
esperar uma Zoetis ainda
mais conectada ao futuro
do agronegécio, apoiando
os profissionais da saude
animal com conhecimento
técnico, inteligéncia aplica-
da e um portfolio robusto
para contribuir com a evo-
lucao continua do setor.
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BIOGENESIS BAGO

Carlos Godoy, gerente Global de
Marketing da Biogénesis Bagé.

Ser uma das marcas mais lembra-
das do agronegocio brasileiro repre-
senta o reconhecimento de um traba-
lho construido com credibilidade,
consisténcia e proximidade com o
produtor. Mais do que estar presente
na memoria dos clientes, significa ser
reconhecida como uma parceira con-
fiavel, que entende os desafios do
campo e contribui para o desenvolvi-
mento da pecuaria brasileira.

Para a Biogénesis Bago, esse reco-
nhecimento é resultado de uma atu-
acao pautada pela inovacao, pela
qualidade de seus produtos e pela
busca constante de solucodes que pro-
movam a sanidade animal, a produti-
vidade e a sustentabilidade dos siste-
mas de producdo. A construcao de
uma marca forte passa por uma co-
municacao clara, consistente e ali-
nhada as necessidades dos clientes.
Por isso, buscamos estar proximos
dos produtores por meio de diferentes
canais e formatos, combinando a pre-
senca das equipes técnicas e comer-
ciais no campo com ferramentas digi-
tais, redes sociais, eventos, treina-
mentos e acoes de relacionamento.

Entendemos que cada publico pos-
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sui necessidades e formas de intera-
cao distintas. Por isso, trabalhamos
uma comunicacao cada vez mais in-
tegrada e personalizada, levando in-
formacao relevante, conhecimento
técnico e solucdes que gerem valor
para a atividade pecuaria. Essa pro-
ximidade fortalece a confianca e man-
tém a marca presente no dia a dia do
produtor.

A evolucao do relacionamento com
os clientes passa pela combinacéao
entre inovacao, tecnologia e proximi-
dade. Seguiremos investindo em fer-
ramentas que permitam compreen-
der cada vez melhor as demandas dos
produtores, tornando a comunicacao
mais eficiente, personalizada e rele-
vante. A inteligéncia artificial e a
analise de dados ja representam im-
portantes aliadas nesse processo,
contribuindo para a geracao de in-
sights, a otimizacao de processos e a
identificacdo mais rapida das neces-
sidades dos clientes. Ao mesmo tem-
po, acreditamos que o relacionamen-
to proximo e a presenca no campo
continuarao sendo diferenciais fun-
damentais.

Nosso compromisso € seguir ao
lado dos produtores, antecipando de-
safios, promovendo a inovacao e ofe-
recendo solucoes que contribuam
para a sanidade animal, a produtivi-
dade e o desenvolvimento sustentavel
da pecuaria.
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FPelo terceiro ano consecutivo, somos a D

marca mais lembrada na categoria ragoes!

Agradecemos pelo reconhecimento e seguimos
ao seu lado para os melhores resultados. “

Escolha quem jogo ao
seu lado, escolha
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ELANCO

Pedro Sbardella, gerente de
marketing de ruminantes da Elanco

Ser uma das marcas mais lembra-
das do agronegocio brasileiro € um re-
conhecimento construido com con-
sisténcia ao longo do tempo. Reflete
confianca, presenca e entrega de va-
lor no dia a dia do produtor.

Para a Elanco, essa lembranca esta
ligada a capacidade de contribuir de
forma pratica para os resultados do
cliente, com solucdes que impactam
produtividade, eficiéncia e sustenta-
bilidade. Também é resultado de uma
atuacao proxima, com suporte técni-
co e geracdao de conhecimento. Em
um setor exigente como o agro, estar
entre as marcas mais lembradas indi-
cacredibilidade e relevancia nas deci-
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soes do produtor. Nosso foco é tra-
balhar com comunicacao relevan-
te para o produtor. Isso envolve
conteudo técnico de qualidade,
linguagem clara e presenca nos
canais que fazem parte da rotina
do campo.

A Elanco investe em acoes inte-
gradas, que incluem eventos, dias
de campo, programas técnicos e
iniciativas digitais. Também utili-
zamos dados para entender me-
lhor o comportamento do cliente
e direcionar as acdes de forma
mais assertiva. Outro ponto im-
portante € a consisténcia da men-
sagem. Falamos de produtivida-
de, eficiéncia e sustentabilidade
de forma conectada com arealida-
de do produtor, o que fortalece a
lembranca da marca ao longo do
tempo.

O relacionamento com o clien-
te esta evoluindo, € nosso foco é
acompanhar esse movimen-
to com mais integracao
entre canais, uso
de dados e me-
lhoria da expe-
riéncia  do

cliente. A
Elanco vem in-
vestindo em

plataformas que
facilitem o acesso
ainformacao técni-
ca, ao suporte e ao
acompanhamento de
resultados. A ideia é
tornar essa jornada
mais simples e continua.
Ao mesmo tempo, segui-
mos valorizando o contato
proximo, que € fundamental
no agro. A relacao de confian-
ca se constroi com presenca,
escuta e consisténcia. Também
vamos ampliar a atuacdo em
temas como sustentabili-
dade e eficiéncia pro-
dutiva, reforcando
nosso papel como
parceiro do produ-
tor.
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FEITOS PARA CRESCER Linha Pastagem

Ser Top of Mind em Sementes e Pastagem mais uma vez & a prova da confionga
de quem faz o agro acontecer. Nosso agradecimento a todos os agricultores

e pecuaristas que escolhem a Corteva Agriscience e fortalecem, todos os dias,
uma parceria movida por inovagdo, tecnologia e resultados no campo.

E no campo que o Brasil decola CORTEVA

agriscience



BOEHRINGER INGELHEIM

Roberto Valdrighi, gerente de marketing
sénior da Boehringer Ingelheim

Serreconhecida como uma das
marcas mais lembradas no agro-
negocio brasileiro €, para nos, a
validacao de uma estratégia con-
sistente e um compromisso ina-
balavel com o parceiro. Isso sig-
nifica que construimos uma pro-
funda confianca e que nossa
marca esta associada a inova-
cao, a saude (de humanos e de
animais), a qualidade e, sobre-
tudo, a parceria, que sao pilares
indispensaveis de nossa atuacao
global. E o reflexo de nossa capa-
cidade de entregar solucgcdes que
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realmente geram valor, impul-
sionam a produtividade e pro-
movem a saude interconectada
em um dos setores mais vitais
da nossa economia. Para nos,
¢ areafirmacao de que estamos
no caminho certo, sendo um
pilar de apoio e desenvolvi-
mento para o agronegocio naci-
onal.

Nosso marketing atua de for-
ma estratégica e integrada, ga-
rantindo que a Boehringer In-
gelheim permaneca relevante e
presente na mente de nossos
parceiros. Nossa estratégia di-
gital € robusta e ominichannel.
Isso inclui o uso de platafor-
mas digitais inteligentes que
oferecem conteudo educacio-
nal e solucoes customizadas
para cada necessidade do par-
ceiro. Ao mesmo tempo, forta-
lecemos a presenca de nossa
equipe de campo, que atua
como consultores especializa-
dos, construindo lacos dura-
douros e oferecendo suporte
técnico de ponta. Nosso objeti-
vo € ir além da promocéao de
medicamentos, posicionando-

nos como um parceiro estratégi-
co que contribui ativamente
para o bem-estar animal, a sau-
de de todos envolvidos neste
ecossistema, o sucesso, a inova-
cao e a resiliéncia do produtor
brasileiro.

Nossa estrutura de atendimento
ao parceiro demonstra um alto ni-
vel de maturidade e nao estamos
planejando grandes alteracoes sis-
témicas no curto prazo. Porém,
mantemos um investimento anual
estratégico em inovacao, visando
otimizar continuamente a expe-
riéncia de nossos clientes. Reco-
nhecemos a rapida evolucao tecno-
légica e permanecemos proativos
na identificacao e avaliacao de no-
vas ferramentas e capacidades que
possam aprimorar ainda mais
NnOSSOS SEervicos.



Receber esse reconhecimento mais uma vez reforga aquilo em '

que acreditamos todos os dias: o agro merece tecnologia, '

respeito e solugoes que realmente fagam a diferenga no campo.

Seguimos firmes em nosso proposito de evoluir ao lado de quem (
produz, levando inovagdo, confianga e exceléncia para o futuro |
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DSM-FIRMENICH

Tiago Acedo, gerente de marketing da
dsm-firmenich para a América Latina

Ser uma das marcas mais lembradas
do agronegocio brasileiro representa, an-
tes de tudo, reconhecimento e confianca
construidos ao longo de décadas. No nos-
SO caso, isso ganha um significado ainda
maior porque estamos falandode umare-
lacdo muito proxima com o produtor ru-
ral e de uma historia que acompanha a
evolucao da pecuaria brasileira. A marca
Tortuga®, por exemplo, com mais de 70
anos de atuacao, sempre focou em apoiar
a produtividade e a eficiéncia do campo.
Estar no topo da mente’ ndo acontece
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apenas pela forca de uma marca, mas
pelo impacto que ela gera no dia a dia das
propriedades. Nosso objetivo € continuar
entregando solucdes que ajudem os pro-
dutores a enfrentar desafios cada vez
mais complexos, combinando nutricdo,
saude, tecnologia e sustentabilidade para
gerar resultados consistentes.

A comunicac¢do no agro mudou muito
nos ultimos anos, e o produtor também
mudou. Hoje, ele busca informacao técni-
ca, conteudo relevante e solucoes que fa-
cam sentido para a realidade da proprie-
dade. Nosso papel nao € apenas comuni-
car produtos, mas compartilhar conheci-
mento e gerar valor para quem esta no
campo. Continuamos investindo em ca-
nais tradicionais importantes para o se-
tor, como eventos, imprensa especializa-
da e relacionamento técnico, mas ampli-
amos bastante nossa atuacaodigital. Fer-
ramentas, contetidos especializados e ini-
ciativas ligadas a pecuaria de precisao fa-
zem parte desse processo. Além disso, te-
mos algo que consideramos um grande
diferencial: nossa equipe técnica e comer-
cial, que esta diariamente ao lado do pro-
dutor e funciona como uma extensao da
marca no campo. Acredito que uma mar-
ca permanece na mente das pessoas
quando consegue construir relaciona-
mento genuino e demonstrar, na pratica,
que esta contribuindo para o sucesso dos
seus clientes.

O futuro do relacionamento passa por
uma combinacédo cada vez maior entre
proximidade humana e inteligéncia base-
adaemdados. O produtor quer continuar
tendo contato proximo com especialistas
no campo, mas também espera acesso a
informacoes mais rapidas, personaliza-
das e que apoiem sua tomada de decisao.

Na dsm-firmenich temos avanca-
do nessa direcao por meio de inici-
ativas ligadas a pecuaria de preci-
sdo, plataformas digitais e ferra-
mentas que permitem transformar
dados em conhecimento pratico
para o campo. Uma amostra disso
€ a nossa marca FarmTell®, com
softwares projetados para transfor-
mar fazendas de gado de leite e de
corte, além de fabricas de racao, em
operacoes cada vez mais rentaveis
e sustentaveis.



O prémio Top of Mind 2026 em Colhedoras
de Café reflete a qualidade e o pioneirismo
da Jacto, que langou a primeira colhedora
de café do mundo, a K3, e hoje oferece
uma linha completa para o seu manejo.

-y - _E_F_':j;"' l:ﬂr#:-!:;ll;rl ]
i Bl e i il

RN | L

@JIACTO ' 05re A"



JA SAUDE ANIMAL

Vinnicius Nascimento Silva, gerente de operagées
comerciais e marketing da JA Sauide Animal

Ser uma das marcas mais lembradas do agronegoécio brasileiro re-
presenta o reconhecimento de uma trajetoria construida com muito
trabalho, proximidade e confianca junto ao produtor rural. Para nos
da JA Saude Animal, € motivo de grande orgulho saber que a marca
vem a mente de forma espontanea, especialmente em um setor tao
competitivo e exigente.

Esse reconhecimento € resultado de anos de dedicacdo no campo,
levando qualidade, credibilidade e solucoes que realmente fazem di-
ferenca na rotina do pecuarista. Mais do que lembranca, entende-

mos esse prémio como a confirmacao de que estamos cons-
truindo relacoes soélidas e duradouras com quem move
o agro brasileiro.
Acreditamos que o maior diferencial do nosso
marketing € a conexao verdadeira com o produ-
tor. A JA esta presente no campo diariamente,
através de uma equipe técnica e comercial alta-
mente preparada, que entende a realidade do
pecuarista e constroi relacionamento de forma
proxima e transparente.

Além disso, buscamos unir tradicao e inova-
cao, fortalecendo a marca através de acoes es-
tratégicas, presenca regional, investimentos
em conteudo técnico e campanhas que valori-
zam quem esta no campo. Nosso objetivo nunca

foi apenas vender produtos, mas construir con-
fianca e entregar valor ao produtor rural.
O mercado pode esperar uma JA cada vez mais
proxima, inovadora e conectada as necessida-
des do produtor rural. Seguiremos inves-
tindo fortemente em relacionamento,
capacitacao da equipe, tecnolo-
gia e desenvolvimento de no-
vas solucdes para o setor.
Temos trabalhado em pro-
jetos importantes voltados
a experiéncia do cliente,
ampliacdo da presenca
no mercado e lanca-
mento de novos pro-
dutos, sempre man-
tendo a esséncia
que nos trouxe até
aqui: ouvir o cam-
po e atuar com
agilidade, quali-
dade e compro-
misso com o0s
resultados do
produtor.
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STIHL

Andréia Edi da Silva Volz, gerente de
marketing da Stihl

Ser uma das marcas mais lembradas
do agronegocio brasileiro representa a
consolidacao de uma relacao de confi-
anca construida ao longo de décadas
com quem move o campo. O agro € um
setor altamente profissional e exigente,
desta forma, esse reconhecimento de-

monstra que a STIHL

conseguiu ir além da

entrega de produ-

tos, tornando-se

uma parceira do
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dade, confiabilidade e contribuicao ao
desenvolvimento do agronegocio brasi-
leiro.

Importante ressaltar o papel funda-
mental da nossa rede na construcao
dessa lembranca de marca. Temos
mais de 5 mil pontos de venda no pais,
com lojas altamente qualificadas.

O posicionamento da STIHL € cons-
truido com consisténcia, proximidade
e entrega de valor real ao cliente. No
agronegocio, a marca precisa estar co-
nectada a rotina do produtor e contri-
buir efetivamente para sua produtivi-
dade. Nosso marketing se destaca por-
que esta alinhado a experiéncia com-
pleta da marca: inovacado em produtos,
fortalecimento da rede de distribuicao,
exceléncia no pos-venda e comunica-
cado conectada a realidade do campo.
Em 2026, a STIHL completa 100 anos
no mundo, reforcando uma trajetoria
baseada em confianca, qualidade e evo-
lucao constante. Permanecer entre as
marcas lideres exige investimento con-
tinuo em relacionamento, inovacao e
relevancia para acompanhar as trans-
formacoes do setor. E aqui, destacamos
também a importancia de uma rede for-
te, presente e prestadora de servicos,
como € a da STIHL, motivo de orgulho
para a marca.

A STIHL acredita que o relaciona-
mento com o cliente sera cada vez mais
baseado em experiéncia, conteudo e
proximidade, destacando mais uma
vez a importancia das lojas nesse con-
texto. O produtor rural busca marcas
que entreguem nao apenas produtos,
mas também conhecimento, suporte e
parceria de longo prazo. Porisso, segui-
mos investindo em uma comunicacao
integrada, ampliando nossa presenca
em diferentes canais e fortalecendo
conteudos técnicos e especializados
que agreguem valor ao dia a dia do cam-
po. Além disso, avancamos continua-
mente no desenvolvimento de solucoes,
alinhadas as demandas do agronego-
cio, sempre com foco em produtividade,
tecnologia e sustentabilidade. Nossa
atuacao crescente no e-commerce tam-
bém faz parte dessa construcao, com
grande importancia também.
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Esse reconhecimento reforca a confian¢a no nosso
trabalho e no compromisso de desenvolver solucoes
pensadas para quem vive o campo todos os dias.

Obrigado por fazerem
da Biogénesis Bago
parte da sua producao
€ da sua confianca

Biogénesis
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A evolucdo da sadde animal Ba




MASSEY FERGUSON

Breno Cavalcanti, diretor de
marketing Massey Ferguson

Ser reconhecida como uma das mar-
cas mais lembradas do agronegocio
brasileiro € motivo de grande orgulho e
reflete a confianca que os produtores
rurais depositam na Massey Ferguson.

Acreditamos que essa conquista é re-
sultado de uma relacédo construida com
proximidade, escuta e entendimento
das necessidades reais do agricultor. E
isso que orienta o desenvolvimento de
maquinas, tecnologias e servicos para
atender as diferentes demandas da
agricultura brasileira. Receber esse re-
conhecimento em um ano tao especial,
em que celebramos 65 anos de historia
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no Brasil, torna a conquista
ainda mais significativa. Ela
reforca que estamos no cami-
nho certo e nos motiva a seguir
investindo em inovacao e solu-
¢coes que contribuam para au-
mentar a eficiéncia operacio-
nal, a produtividade e a renta-
bilidade das propriedades ru-
rais.

A presenca € amelhor estra-
tégia para cultivar e fortalecer
orelacionamento entre a Mas-
sey Ferguson e o produtor ru-
ral. Estar ao lado do agricultor
constroi confianca e, acima de
tudo, cria uma conexao genu-
ina. Um exemplo dessa parce-
ria sélida e do nosso trabalho
de marketing € o projeto Mas-
seycultura, criado para comu-
nicar as solucoes da Massey
Ferguson para diferentes rea-
lidades do campo, atendendo
as necessidades de produto-
res de todos os portes e dos
mais diversos cultivos.

Também buscamos valori-
zar historias reais, mostrando
como nossas solucoes impac-
tam a rotina no campo e trans-
formam tecnologia em benefi-
cios praticos por meio de web-
séries que retratam o dia a dia
dos produtores e mostram, na pratica,
como a Massey Ferguson contribui
para tornar as operacoes mais eficien-
tes e produtivas.

Investimos em uma estratégia de
comunicacao 360°, que integra todos
os pontos de contato entre a marca e
os agricultores, de forma muito coe-
rente e integrada. Estamos presentes
em feiras, eventos, acoes de campo,
como também nas redes sociais, além
de desenvolvermos contetudos educa-
tivos, acdes com a imprensa, parceri-
as com influenciadores do agro e ex-
periéncias que aproximam ainda
mais a marca dos produtores. Esse
conjunto de iniciativas fortalece a
lembranca da Massey Ferguson e
consolida uma relacao construida di-
ariamente com o produtor.
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COIMMA

Bruno Dancieri Silveira, diretor
comercial da Coimma

Ser uma das marcas mais lembradas
do agronegocio brasileiro €, antes de
tudo, um reconhecimento de confian-
ca construido ao longo do tempo. No
Nnosso caso, isso reflete uma trajetoria
solida de mais de sete décadas aolado
do produtor rural, entendendo suas
necessidades e evoluindo junto com
o setor. Estar no Top of Mind mais
uma vez significa que, quando o pe-
cuarista pensa em manejo, conten-
cao e eficiéncia operacional, a nossa
marca surge naturalmente e isso € re-
sultado de consisténcia, qualidade e
presenca real no campo.

46 o revistarural

Nosso marketing se dife-
rencia por estar conectado
com a realidade do produtor.
Mais do que comunicar, bus-
camos gerar valor, seja por
meio de conteudo técnico,
presenca em feiras e eventos,
relacionamento proximo com
clientes e parceiros, ou pela
atuacao consultiva do nosso
time comercial.

Trabalhamos com uma
abordagem que integra mar-
ca, experiéncia e resultado. A
demonstracao pratica dos
equipamentos, o contato di-
reto com quem usa € a entre-
ga de solucodes que realmente
impactam a produtividade
fazem com que a lembranca
da marca nao seja apenas
institucional, mas vivida no
dia a dia da fazenda.

O proximo passo esta em
aprofundar ainda mais a per-
sonalizacdo do relaciona-
mento com o cliente, aliando
tecnologia e proximidade no
campo. Estamos evoluindo
no uso de dados, CRM e trei-
namentos para entender me-
lhor o comportamento e as
necessidades dos produto-

res, antecipando demandas e ofere-
cendo solucoes cada vez mais asser-
tivas. Ao mesmo tempo, reforcamos
nossa presenca em feiras e eventos do
setor, que sdo momentos estratégicos
de conexdo direta com o produtor,
troca de experiéncias e demonstracao
pratica das nossas solucoes. Esse
contato proximo é fundamental para
manter a marca viva e relevante no
dia a dia do campo.

Outro pilar essencial € o desenvol-
vimento continuo de novos produtos
e tecnologias, sempre com foco em
bem-estar animal, seguranca opera-
cional e eficiéncia produtiva. Essa
evolucao constante garante que nao
apenas acompanhemos as transfor-
macoes do agronegocio, mas também
contribuamos ativamente para um
manejo mais moderno, seguro e sus-
tentavel.



BELGO

Gustavo Nogueira, gerente nacional
de negdécios da Belgo Arames

Ser uma das marcas mais lembradas
do agronegocio brasileiro pela sétima
vez € a confirmacao de uma relacao
construida ao longo de 51 anos com
produtores rurais de todo o pais. Esse
reconhecimento vai além da lem-
branca da marca: € a confianca, cre-
dibilidade e a percepcédo de que a Bel-
go Arames esta presente no dia a dia
do campo com solucgoes que realmen-
te fazem diferenca. E resultado de um
trabalho continuo pautado em quali-
dade, proximidade e entendimento
das necessidades do setor. Estar en-
tre as marcas mais lembradas reforca
que estamos no caminho certo e au-
menta ainda mais nossa responsabi-
lidade de seguir entregando valor ao
produtor.

Nosso trabalho de comunicacao
busca construir uma presenca cons-
tante e relevante na jornada do pro-
dutor rural. Mais do que divulgar pro-
dutos, buscamos criar conexoes por
meio de conteudos uteis, informacao
técnica e uma comunicacao proxima.
Nos ultimos anos, am-
pliamos nossa atuacao
em plataformas digitais,
fortalecemos nossa pre-
senca nas redes sociais
e desenvolvemos estra-
tégias segmentadas para
diferentes publicos do
agro, incluindo a produ-
cao de conteudos em vi-
deo para o YouTube, que
ampliam o alcance e
aprofundam a troca téc-
nica com o publico.
Além disso, temos inves-
tido em acodes de trade
marketing em pontos de
venda estratégicos, com
iniciativas que aproxi-
mam a marca do mo-
mento de decisao, e em
treinamentos, que con-
tribuem para capacitar

parceiros e levar conhecimento apli-
cado ao campo. A participacao em fei-
ras e eventos do setor também nos
permite estar proximos dos clientes,
ouvir suas demandas e manter um di-
alogo continuo.

Essa combinacao entre presenca,
relacionamento, conteuido e atuacao
pratica no mercado faz com que a
marca permaneca relevante e proxi-
ma do produtor.

O futuro do relacionamento passa
por ampliar ainda mais a personali-
zacao e a inteligéncia na forma de in-
teragir com os clientes. Estamos
atentos as novas tecnologias e avali-
ando ferramentas capazes de tornar
essa experiéncia mais agil, proxima e
eficiente. A inteligéncia artificial, por
exemplo, € uma frente que vem sendo
aplicada para apoiar processos, gerar
analises mais precisas e criar solu-
coes alinhadas as necessidades do
mercado. Ao mesmo tempo, seguire-
mos investindo em inovacao, expan-
sao do portfolio e iniciativas que apro-
ximem ainda mais a Belgo do produ-
tor rural. Nossa meta é continuar evo-
luindo sem perder a tradicdo de en-
tender o campo e desenvolver solu-
coes que contribuam para a rotina e
os resultados dos clientes.
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KEPLER WEBER

Jean Felizardo, diretor
comercial da Kepler Weber

Ser uma das marcas mais lembradas do
agronegocio brasileiro €, acima de tudo,
uma grande responsabilidade. Para a
Kepler Weber, esse reconhecimento
mostra que estamos presentes em um
dos momentos mais importantes da jor-
nada do cliente: a decisdo sobre arma-
zenagem, que impacta diretamente a
eficiéncia, a seguranca e o resultado da
operacao. Ao longo da nossa trajetoria,
construimos essa relacdo com base em
consisténcia, entrega e proximidade
com o campo. Sabemos que a armaze-
nagem ainda representa um desafio re-
levante no Brasil, e entendemos nosso
papel em contribuir para a evolucao
dessa etapa tao estratégica. Estar na
memoria do produtor é reflexo de um
trabalho continuo de escu-
ta, aprendizado e desenvol-
vimento de solucoes que fa-
zem sentido na pratica.

No agro, acreditamos que
o marketing precisa ser util.
O produtor busca informa-
caoque ajude natomadade
decisao, e € nisso que con-
centramos nossos esforcos.
Mais do que comunicar,
buscamos traduzir temas
técnicos de forma clara e
mostrar, com objetividade,
como a armazenagem im-
pacta odia adia e o resulta-
do do cliente. Nossa atua-
cao esta muito conectada a
realidade do campo. Isso se
traduz em conteudos apli-
cados, presenca proxima
ao mercado e uma integra-
cao cada vez maior com as
areas comerciais, garantin-
do que a comunicacao
avance para geracao de
oportunidades reais. Tam-
bém temos evoluido no uso
de dados, o que nos permite
tornar essa comunicacao
mais relevante e alinhada
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as necessidades de cada cliente. Nosso
objetivo € simples: ser uma fonte confi-
avel de informacdo e uma marca pre-
sente quando o cliente precisa decidir.
Nosso foco esta em fortalecer ainda
mais a proximidade com o cliente, de
forma pratica e continua. Temos avan-
cado na ampliacdo dos canais de relaci-
onamento, especialmente no digital, fa-
cilitando o acesso a informacoes, conte-
udos e suporte. Ao mesmo tempo, esta-
mos aprofundando o entendimento so-
bre o cliente, buscando ser cada vez
mais assertivos e relevantes em cada in-
teracao. Outro ponto importante é o for-
talecimento de uma abordagem mais
consultiva, acompanhando o cliente ao
longo de toda a sua jornada, e ndo ape-
nas no momento da venda. Acredita-
mos que relacionamento se constroi no
dia a dia, com consisténcia, disponibili-
dade e entrega de valor. E dessa forma
que buscamos evoluir junto com o clien-
te e com o agronegocio brasileiro.




TATU MARCHESAN

Jodo Carlos Marchesan,
membro do conselho de
administracdo da Marchesan S.A

Ser Top of Mind no agronego-
cio nao € apenas reconhecimen-
to de marca. E prova concreta de
relevancia continua no campo.
Significa que, no momento em
que o produtor pensa em solu-
coes para plantio, a Tatu Mar-
chesan surge de forma esponta-
nea. Isso nao se constréi com
campanhas pontuais, mas com
décadas de consisténcia, pre-
senca e entrega real de valor na
operacao do cliente.

Estamos falando de um setor
extremamente pragmatico,
onde alembranca s6 se sustenta
se houver confianca comprova-
da: maquina que entrega, assis-
téncia que responde e marca que
nao desaparece depois da ven-
da. Em resumo: nao € memoria
publicitaria. E memoria de expe-
riéncia. O diferencial da nossa em-
presa esta na integracao entre
marketing, produto e campo. Nosso
marketing nao vende promessa, mas
sim, amplifica o que ja acontece na
pratica. Isso muda completamente o
jogo.

Alguns pilares claros:

- Presenca onde o produtor decide:
feiras, revendas e campo, ndo apenas
no digital. O relacionamento humano
faz todo o diferencial.

- Rede comercial ativa: o revende-
dor nao € canal, é midia viva da mar-
ca.

- Portf6lio amplo com coeréncia de
marca: do cultivo a colheita, manten-
do consisténcia visual e técnica.

- Conteudo funcional: menos insti-
tucional vazio e mais demonstracao
de uso, resultado e eficiéncia.

- Historia + atualidade: tradicao
pesa (e ja sdo 80 anos de mercado),
mas so6 funciona quando conectada
com inovacao percebida.

- O resultado é simples: a marca

nao depende de “lembranca forcada”,
porque ela esta presente em todos os
pontos relevantes da jornada do pro-
dutor.

Manter a lideranca exige evolucao

constante. No agronegocio, assim
como no campo, os resultados séo re-
novados a cada ciclo e a relevancia de
uma marca segue a mesma logica.

Nosso principal compromisso ¢€
continuar proximos do agricultor, vi-
vendo a realidade do campo. Estar
presente, com a “bota suja de terra”,
€ o que nos permite compreender pro-
fundamente as necessidades e de-
senvolver solucoes cada vez mais as-
sertivas. Esse contato direto nao é
apenas parte da estratégia, mas sim,
a base dela.

Ao mesmo tempo, sabemos que nao
basta repetir o que ja funciona. A tec-
nologia avanca rapidamente, e acom-
panhar esse movimento € fundamen-
tal. Isso envolve nao apenas evolucao
de produto, mas também transfor-
macao na forma como nos relaciona-
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mos com o cliente, tornando essa
relacao mais agil, proxima e con-
tinua.

A area de relacionamento ga-
nha, nesse contexto, um papel
ainda mais central. Trabalhar
com o cliente no centro de toda a
cadeia, desde a concepcao de um
produto até o pos-venda, nao €
uma tendéncia, é uma diretriz
permanente da Tatu Marchesan.

Seguiremos evoluindo para for-
talecer essa conexao, garantindo
que nossa presenca seja percebi-
da nao apenas na lembranca,
mas principalmente na experién-
cia diaria do produtor com a nos-
sa marca.

A Marchesan completa, em
2026, 80 anos de historia dedica-
dos ao desenvolvimento da agri-
cultura brasileira. Ao longo dessas
oito décadas, construiu uma trajeto-
ria baseada em inovacao, proximida-
de com o produtor e solidez no campo,
tornando-se uma das referéncias do
setor de maquinas e implementos
agricolas.

BRANCO

Mayara Amaral, gerente de
marketing da Branco

Ser uma das marcas mais lembra-
das no agronegocio brasileiro € a va-
lidacao de que estamos cumprindo o
Nnosso proposito como empresa: ser o
melhor parceiro do produtor rural. O
campo nao para e exige extrema con-
fiabilidade. Quando o produtor lem-
bra da Branco, ele ndo esta pensando
apenas em maquinas ou motores; ele
estalembrando de seguranca, de pro-
dutividade e de uma parceria que
aguenta orojao do dia a dia. Paranos,
esse reconhecimento € um orgulho
imenso, mas também uma enorme
responsabilidade de continuar entre-
gando a maxima qualidade em cada
pequena propriedade rural desse
pais.

O segredo do nosso marketing é
que ele nao é feito de fora para dentro,
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mas sim de dentro do campo. No6s jo-
gamos junto com o produtor. Desta-
camo-nos por meio de uma comuni-
cacao genuina, que fala a lingua da
terra e foca em solucoes reais para o
dia a dia agro. Apostamos fortemente
na capilaridade e na presenca fisica,
seja por meio de feiras regionais, dias
de campo ou no fortalecimento cons-
tante da nossa rede de representan-
tes e assisténcia técnica. Estar pre-
sente onde o produtor trabalha e vive
€ o que garante que a Branco seja
sempre a primeira escolha. Ha anos
trabalhamos e caminhamos junto
com o trabalhador: o Tratorito, por
exemplo, € uma marca registrada
nossa que ja tem 40 anos de historia
e, ha mais de quatro décadas, mostra
para os produtores que a vida no
campo do pequeno produtor também
pode ser mecanizada, trazendo muito
mais eficiéncia para o dia a dia

O futuro do nosso relacionamento
com o cliente passa pela convergéncia
entre a forca do olho no olho e a pre-
cisao do digital. Estamos evoluindo
nossas plataformas de atendimento e
suporte técnico para que o produtor
tenha respostas rapidas na palma da
mao, minimizando qualquer tempo
de maquina parada. Também esta-
mos expandindo nossos programas
de capacitacdo e relacionamento com
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0s canais parceiros.
Somado a isso, esta-
mos trazendo ao mer-
cado maquinas maiores,
como o trator BT-25, ga-
rantindo uma opc¢ao mais
acessivel para que o peque-
no produtor seja ainda mais
produtivo no campo. O mer-
cado evolui rapido, e a Branco
continuara antecipando ten-
déncias, investindo em poés-ven-
da de exceléncia e garantindo que
a experiéncia com a marca seja tao
potente e confiavel quanto os nossos
motores.

JACTO

Wanderson Tosta, diretor
de marketing da Jacto

Ser uma das marcas
mais lembradas do
agronegocio brasileiro
vai muito além de reco-
nhecimento: significa ocupar
um espaco de confianca e relevan-
cia na decisao do produtor. E re-
sultado de uma trajetoria consis-
tente, construida desde 1948 pelo
nosso fundador, Sr. Shunji Nishi-
mura, com foco em valores sélidos
e baseados no proposito de servir
ao agricultor com as melhores so-
lucdoes de mecanizacao, informa-
coes e servicos, contribuindo para
a sua nobre missao.

No caso da Jacto, estar no “top
of mind” representa ser associada
naturalmente a solucoes eficientes
— especialmente em pulverizacao,
nossa origem, e em colhedoras de
café, o que impulsionou o pionei-
rismo da Jacto para o mundo — e
também a evolucdo constante do
portfélio, que acompanha as ne-
cessidades da agricultura moder-
na. Isso s6 acontece quando a mar-
ca entrega valor real no dia a diada
operacao dos clientes, reforcando
sua presenca tanto nos momentos
de compra quanto no uso continuo
das tecnologias.

O diferencial da Jacto
estd na combinacao
entre presenca consis-
tente em mais de 140

eventos presenciais no
ano e uma comunicacao
integrada. A Jacto tra-
balha com um modelo
multicanal que conec-
ta o ambiente fisico —
como as feiras — com o
digital, ampliando o al-
cance e a frequéncia de
contato com o produtor.

Essa integracao permite nao

apenas estar presente em dife-

rentes pontos da jornada do

cliente, mas também adaptar a

mensagem para diferentes

perfis, especialmente a
nova geracao do agro.
No ambiente digital,

o uso de dados e
meétricas torna as
campanhas mais es-
tratégicas e asserti-
vas. Além disso, preza-
mos sempre por disse-
minar conteudo relevante e educa-
tivo, reforcando sua autoridade
técnica e criando vinculos que vao
além da venda. Entendemos que
essa proximidade continua é o que
mantém a Jacto viva na mente do
produtor.

Os proximos passos passam por
aprofundar ainda mais a proximi-
dade com o cliente, reforcando o
nosso slogan — ao seu lado, sem-
pre — por meio da combinacao
entre tecnologia, experiéncia e
uma presenca ativa em diferentes
pontos de contato. Avancamos na
expansao da atuacao digital, com
estratégias cada vez mais perso-
nalizadas e orientadas por dados,
ao mesmo tempo em que fortale-
cemos a cultura agro entre as no-
vas geracoes, ampliando a cone-
x40 emocional com a marca. Tam-
bém buscamos aumentar nossa
presenca em novos ambientes e
territorios, indo além dos canais
tradicionais, e integrar cada Ma-
triz.
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Pneumonia €\ |Ia do bem-estar dos bovmo
N0S perio - 05 de baixa temperatura




a pneumonia se torna uma

das principais ameacas a
saude dos bovinos. "De acordo
com o Ministério da Agricultura,
Pecuaria e Abastecimento (MAPA),
cerca de 20% dos bovinos no
Brasil podem ser afetados por
doencas respiratorias durante os
meses mais frios do ano, resul-
tando em perdas economicas
para os pecuaristas", informa o
meédico-veterinario Thales Vechi-
ato, gerente de produtos para
grandes animais da Pearson
Saude Animal.

"A pneumonia em bovinos é
causada pela combinacao de fa-
tores, incluindo baixa tempera-
tura, umidade e manejo inade-
quado, mudancas de ambiente,
introducao de novos animais no

C om a chegada do inverno,
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THALES VECHIATO,
GERENTE DE
PRODUTOS PARA
GRANDES ANIMAIS
DA PEARSON
SAUDE ANIMAL

rebanho, além da presenca cons-
tante de poeira. A exposicao a es-
tes fatores afeta o sistema imu-
nologico dos animais, os tornan-
do mais vulneraveis a infeccoes
respiratorias", explica Vechiato.
O diagnoéstico rapido é funda-
mental para acelerar o tratamen-
to da pneumonia. Os sinais clini-
cos mais comuns incluem tosse,
perda de peso, secrecao nasal,
febre e dificuldade respiratoria.
O especialista da Pearson desta-
ca que "a identificacao dos sinto-
mas e o inicio imediato do trata-
mento contribuem para a redu-
cao das taxas de mortalidade. O
tratamento envolve o uso de an-
tibioticos e anti-inflamatorios,
prescritos por um médico-veteri-
nario apos a avaliacao do status
sanitario da propriedade.



Um produto exclusivo da
Milagro Agro Brasil

Dunamis é a semente
forrageira que possui 7
beneficios a mais

que a Marandu.

Apresenta crescimento inicial muito superior ao Marandu;
Suporta periodos de 15 a 30 dias de encharcamento;

 Adaptado a solos com baixa fertilidade (pH 4,8 x 5,5),
so0los arenosos com alta declividade propensos a erosao;

» Alta resisténcia ao fungo da Rhizoctonia;
Alta resisténcia a cigarrinha da pastagem;

Alta capacidade de produzir perfilhos e Estoloes
que enralzam no solo:

Melhor cobertura de solo

WhatsApp: +55 (38) 99839-6195

Acesse nosso site: www.milagroagrobrasil.com.br
Siga nas redes sociais: @ milagroagrobrasil
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Graos bem
nutridos

Tratamento das se s com micronutrientes eleva
qualidade e potencializa producao de cereais.
‘ [

- -
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tratamento de sementes
O com micronutrientes re-

vela-se cada vez mais
como um catalisador parao cres-
cimento e a sustentabilidade da
agricultura brasileira. Esses in-
sumos desempenham papel im-
portante no estabelecimento das
plantas e na maximizacao do
rendimento e da qualidade dos
cereais, tais como trigo, arroz,
milho, cevada, aveia, centeio e
sorgo, explica o pos-doutor em
agronomia pela Universidade de

Edimburgo (Escocia), Bernardo
Borges.

"Os micronutrientes sao ele-
mentos quimicos necessarios em
pequenas mas fundamentais
quantidades para o desenvolvi-
mento saudavel das plantas, de-
sempenhando papel vital em
processos metabolicos e fisiolo-
gicos. Molibdénio, cobalto e zin-
co, por exemplo, estao no centro
das atencoes em termos de tra-
tamento das sementes de cere-
ais. O molibdénio, em particular,

Os micronutrientes sao elementos
quimicos necessarios em pequenas mas
fundamentais quantidades para o
desenvolvimento saudavel das plantas.
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BERNARDO BORGES, POS- 2

DOUTOR EM AGRONOMIA »
PELA UNIVERSIDADE DE .
EDIMBURGO (ESCOCIA) i

€ essencial para a fixacao biologica de ni-

trogénio, peca-chave no ciclo de desenvol-

vimento dos cultivos", comenta Borges.
Aliado ao cobalto, o molibdénio forma

uma dupla dinamica, que garante absor-

cao eficiente de nitrogénio, vital para o

crescimento inicial vigoroso das cultu-

ras. Enquanto isso, o zinco age na

resisténcia ao estresse ambien-

tal, conferindo as plantas uma

vantagem na luta contra ad-

versidades climaticas -

cada vez mais recorrentes.

"Os beneficios desses mi-

cronutrientes sao perfei-

tamente identificados.

Sementes tratadas ger-

minam mais rapida-

mente e estabelecem ra-

izes mais fortes, resul-

tando em lavouras .

mais resistentes e pro- beasilquinica

dutivas", ressalta.
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Empresa de Pesquisa
A Agropecuaria de Minas

Gerais (EPAMIG) realiza,
no Suldo Estado, pesquisas para
avaliar o cultivo de physalis. A
fruta, pouco comum nos pontos
de venda, tem conquistado mer-
cado pelo potencial nutritivo,
para o consumo in natura, e pelo
uso na culinaria, tanto para a de-
coracao quanto em forma de su-
cos, molhos e geleias.

O pequeno fruto, envolto por
um calice de folhas finas (capu-
lho), faz parte do grupo de Plan-
tas Alimenticias nao Convencio-
nais (PANC). Encontrada em re-
gides temperadas, quentes e
subtropicais, a fisalis produz em
diferentes condicoes edafocli-
maticas. “As plantas se adaptam
a temperaturas que variam entre
15° e 25°C e uma amplitude
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térmica de 6° ou 7°C. Sao tole-
rantes a geadas leves, mas apre-
sentam problemas com tempera-
turas noturnas inferiores a 10°C.
O calorentre 27° e 30°C nao afeta
aproducao”, informa o pesquisa-
dor da EPAMIG Emerson Gon-
calves.

A depender das condicoes cli-
maticas da area, o plantio pode
ocorrer em qualquer época do
ano. “Para regioes onde ocorrem
periodos de inverno rigoroso com
risco de geadas recomenda-se o
plantio em outubro ou novem-
bro”, orienta o pesquisador. A
planta, que pertence a familia
das solanaceas, nao deve ser cul-
tivada em areas ocupadas ante-
riormente por outras solanaceas
como batata, tomate e berinjela,
dentre outros. Outro cuidadoim-
portante € com a sustentacao. “A

F |



As plantas se adaptam a temperaturas que variam en-
tre 15° e 25°C e uma amplitude térmica de 6° ou 7°C.
Sao tolerantes a geadas leves, mas apresentam pro-

blemas com temperaturas noturnas inferiores a 10°C.

physalis (Physallis sp.) € uma
planta arbustiva de crescimento
indeterminado que atinge uma
alturade 1,5a2,0 metros, neces-
sitando de tutoramento para que
nao tombe ao solo”, indica Emer-
son Goncalves.

Trata-se de uma alternativa in-
teressante para produtores de
pequeno e médio porte pelo rapi-
do retorno econdémico, pelo inte-
resse crescente do publico con-
sumidor e pela pouca oferta
no mercado interno.

Os frutos de fisalis
sao ricos em vita-
minas A e C, {fos-

foro, ferro e fibras. As folhas e ra-
izes das plantas possuem com-
ponentes biologicamente ativos
benéficos a saude, como alcaloi-
des, flavonoides, carotenoides e
compostos bioativos. O rapido
desenvolvimento da planta
atraiu a atencao da produtora
Anie Gomez Nagamine, pro-
prietaria do Abraco da
Floresta, no munici-
pio de Dom Vicoso,
no Sul de Minas.
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“Iniciei a producao de pequenos frutos
em outubro de 2021. Minha motivacao
foi o rapido retorno econémico. Comecei
a produzir quatro meses apos o estabe-
lecimento do pomar. Tenho uma peque-
na area, muito fria e que fica em grande
altitude (comeca a 1650 metros), que
nao é propria para qualquer
cultura”, afirma.

A producao que inclui
ainda amora e mirtilo € ven-
dida in natura e congelada.
“Forneco para quitandas,
mercados de rede, restau-
rantes e principalmente
confeitarias. Vendo junto
com a associacao (venda so-
lidaria) e em parceria com
outro agricultor. Sozinha,
acredito que seria muito
mais dificil”. Anie ja perce-
be uma mudanca na busca
a fisalis. “No caso espe-
da fisalis, o mercado é
ficil. Hoje, existe uma
or parte do publico
om o consumo de ali-
eis. A fruta, tam-
ada pela alta cu-
molhos como o
0 de pratos e sa-
inda como confei-
bolos. O suco de fi-
ente saboroso e sau-
davel”, finaliza.
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Elanco _

A Elanco, como uma empresa focada em sanidade
e nutricao animal, entregando as melhores solucgoes
para a rentabilidade do pecuansta, tem o orgulho de compartilhar
que foi a preferida do produtor com os seguintes produtos:

(

Topofmind

Agradecemos sempre a parceria
e conte conosco para contribuir cada vez mais com seu negécio.
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O prémio Top of Mind 2026 em Colhedoras
de Café reflete a qualidade e o pioneirismo
da Jacto, que langou a primeira colhedora
de café do mundo, a K3, e hoje oferece
uma linha completa para o seu manejo.
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Ao longo do tempo, a férmula do Top of Mind Rural,
que comecou em 1998, ganhou novos ingredientes.
Até 2003, por exemplo, a publicacao realizava a
pesquisa, com abordagem em feiras e eventos.

esta 29% edicao, entre os
N dias 2 de marco a 13 de

abril, uma equipe de te-
lemarketing especializado rea-
lizou contatos com os leitores
da Revista Rural de varias par-
tes do pais, com a seguinte per-
gunta: “Qual a primeira marca
que lhe vem a cabeca, quando
se fala em...?”. Neste ano, para
a realizacao da pesquisa foram
feitas 1.002 entrevistas, sendo

A PESQUISA POR REGIAO

& o Top of Mind/2026

NORDESTE

UDESTE

44%

429 agricultores e 573 pecua-
ristas. Neste ano, mais uma vez
a regiao Sudeste ficou com o
maior numero de concentracao
de entrevistados com 44%, em
segundo o Centro-Oeste com
33%, a regiao Sul com 13%,
vem em terceiro, o Nordeste
com8% e o Norte do Pais com
2%. “Em 2024, na totalidade,
em comparacao ao ano passa-
do, houve uma pequena retra-
cao em relacao aos nume-
ros dos entrevistados. Po-
rém, nao ocorreram mu-
dancas nos padroes ou
variacoes das respostas
obtidas e, portanto, al-
cancamos 0s nossos obje-
tivos”, afirma Flavio
Albim, diretor de
redacao da Re-
vista Rural.
Chegar a mar-
ca de 27 anos de
pesquisa Top of
Mind Rural é
uma conquista
inédita e exclusiva
do setor. “Outras pu-
blicacoes tentaram
‘copiar’ essa metodolo-
gia de pesquisa, po-
rém, permaneceram
por pouco tempo. Nessa
trajetoria, tivemos muitos
acertos e erros. Basicamente, a
Revista Rural aprendeu a ela-
borar o Top of Mind. A pesquisa

8%




Mais uma dupla
de sucesso: ﬁ bradesco

Bradesco &
Top of Mind.

Vencedor pelo 18° ano
consecutivo na categoria
Banco Privado.

JOEL
Gerente Propaganda
Flatalforma de Agronegocio

MICHEL TELO

Cliente Propaganda
&= carte

|
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chegou a ser cri-
ticada por algu-
mas empresas do
setor, que nao acei-
tava a ideia de nao se
tornarem Top of
Mind. Tivemos
exemplos
classicos de
companhias
que manti-
nham produ-
tos que era top
de linha e, aos
poucos, foi perdendo mercado,
por nao valorizar a divulgacao,
ou uma boa campanha de
marketing. Conclusao: viram
que a pesquisa estava certa
ao apontar os resulta-
dos”.

Ao longo do tempo, a
formula do Top of
Mind Rural, que co-
mecou em 1998, ga-
nhou novos ingre-
dientes. Até 2003,
por exemplo, a pu-
blicacao realizava
a pesquisa, com
abordagem em fei-
ras e eventos agro-
pecuarios. Depois,
a pesquisa Top of
Mind Rural come-
cou a ser feita por
meio de uma equipe
de telemarketing espe-
cializado. “A participa-
cao dos leitores da Revis-
ta Rural nos ofereceu a

6 o Top of Mind/2026

Em 2026, na totalidade, em comparacao
ao ano passado, houve uma pequena
retracao em relacao aos nimeros
dos entrevistados.

oportunidade de uma aproxi-
macao com eles e se transfor-
mou em motivo de incentiva-
los”, conta. Segundo Albim, a
outra intencao era reduzir o
tempo habil para a execucao
dos trabalhos, diminuindo pos-
siveis distorcoes no resultado
final, pois antes a pesquisa le-
vava quase trés meses para ser
concluida e, em muitas catego-
rias, o produto que se destaca-




Vitagold® e Proverme®
sao os fortificantes e
vermifugos para aves (g
e Suinos mais
lembrados pelo
produtor!

A JA Saude Animal mais uma vez foi destague
no Rural Top List da Revista Rural. com a linha
VITAGOLD® reconhecida entre o8 fortificantes
e 0 PROVERME® entre 0s vermifuoos para

aves e suinos.
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vano inicio das entrevistas acabava sendo supe-
rado ao longo dos trabalhos, por outro, em fun-
cao de novas campanhas publicitarias veicula-

das justamente naquele periodo da pesquisa.
A importancia dada a pesquisa e a participa-
cao das empresas na sua divulgacao e a reper-
cussao do prémio junto aos veiculos de comuni-
cacao transformaram o “Top of Mind Rural”, em
uma expressiva premiacao do marketing rural
brasileiro, no qual a escolha dos vencedores se
da exclusivamente por critérios técnicos, sem
julgamentos de carater subjetivo. “E bom expli-
car que Top of Mind nao significa ter o produto
mais vendido, apesar de muitas vezes o
market share coincidir com o
vencedor da pesquisa”,

diz Albim.
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E, MAIS UM ANO
QUE PASSAMOS 0 TRATOR
NESSA PREMIAGAOQ.

MASSEY FERGUSON:
TOP OF MIND

NA CATEGORIA TRATORES,
NA REVISTA RURAL,
PELA 29° VEL

E TANTO LANGAMENTO QUE FICA DIFICIL SAIR DA SUA CABEGA MESMO.



r o coracao ' r € bem mais
”ifl’cil do que ser lembrado por ele. Assim, as estratégias
de marketing tem um papel fundamental.

. 12 o Top of Mind/2026
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Ser Top of Mind em Sementes e Pastagem mais uma vez é a prova da confianca
de quem faz o agro acontecer. Nosso agradecimento a todos os agricultores

e pecuaristas que escolhem a Corteva Agriscience e fortalecem, todos os dias,
uma parcena movida por inovagdo, tecnologia e resultados no campo.

Topo 'mind

E no campo que o Brasil decola CORTEVA

agriscience



CORIOLANO XAVIER,
MEMBRO DO
CONSELHO CIENTIFICO
PARA AGRICULTURA
SUSTENTAVEL (CCAS) E
PROFESSOR DO
NUCLEO DE ESTUDOS
DO AGRONEGOCIO DA
ESCOLA SUPERIOR DE
PROPAGANDA E
MARKETING (ESPM).1.

14 o Top of Mind/2026

sonho de muitos executivos de marketing.

Entretanto, fazer com que o nome fique na
ponta da lingua dos consumidores nem sempre €
sinénimo de sucesso.

Sempre ha os dois lados da historia. Esse €
o ponto no qual os especialistas de marketing
advertem: “Ser muito lembrado nao significa
ser muito querido”, afirma Coriolano Xavier,
membro do Conselho Cientifico para Agricul-
tura Sustentavel (CCAS) e professor do Nucleo
de Estudos do Agronegocio da Escola Superior
de Propaganda e Marketing (ESPM). “Em al-
guns casos, a lembranca do consumidor esta
associada justamente a ma fama da marca ou
da empresa”, explica.

“Entretanto, quando a marca gera uma gran-
de lembranca, mas nao cria identificacdo com
os clientes, isso normalmente é reflexo de fa-
lhas de comunicacdao ou de promessas nao
cumpridas”, justifica o professor. Ele explica
ele, o que aconteceu recentemente com a Tim
(punida recentemente pela Anatel) que foi a

c onsolidar a marca entre a mais preferida é o



Nossas conquistas
mais importantes s@o
aquelas que recebemos
de nossos clientes.

Pela 29° vez consecutiva,
a Tortuga® &€ a marca Top of Mind
Topoimind na categoria Sal Mineral.

No passodo, conguistaomos a confionga do mercado com solucbes pioneiras No pecuaria
braosileira. Mo presente, recebemos o reconhecimento de nossos clientes pelo nosso avango
tecnalégico. Para o futuro, trabalhomos para que os resultodos sejom codo wez mais
potencializodos e sustentaveis. A premiagdo Top of Mind que recebemos por quase trés
décados consecutivas & o provo de gue nossas conguistas sfo boseados nos resultodos
que geramos @ da vantagem competitiva que poasibilitomos oos nossos clientes

Converse com nosso eguipe @ saiba coma sé prepanar pora o futuro da pecuana.

dsm-firmenich ese




Hoje, o que muitas empresas buscam é criar uma
relacdo emocional com os clientes. No Brasil, os
investimentos em “marcas emocionais” tem se

tornado mais forte nos ultimos anos.

mais lembrada em telefonia
movel, a Vivo € a mais querida.

Outra questao ressaltada por
ele que para uma marca ganhar
o prestigio do publico e, muitas
vezes, vencer consecutivamen-
te um prémio como o Top List
Rural, é preciso permanéncia
longiqua no mercado, sempre
gerando, € claro, bons resulta-
dos. “A formula para conquista
esse prestigio vém com muitos
atributos. Quando maior a atu-
acao do marketing da empresa
maior também podera ser o

16 o Top of Mind/2026

tempo de fidelizacdao. E por
isso, que vemos marcas com re-
putacao muito forte, a exemplo
de grandes companhias como a
Bayer, Syngenta, Corteva, que
seguem na lideranca de merca-
do tendo suas marcas em des-
taque”, diz.

Normalmente, pesquisas so-
bre o impacto das marcas junto
aos consumidores se atém ape-
nas a lembranca do nome da
empresa. Segundo o professor,
apesar do atraso, muito ja se
evoluiu nesse assunto, com al-



TOP OF MIND 2026
A MARCA MAIS LEMBRADA EM
TRATORITOS E MOTOBOMBAS
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Para uma marca alcancar o resultado esperado ha
diversas estratégias no qual o profissional de
marketing necessita cumprir. Uma delas é observar
o comportamento do consumidor. .

gumas empresas comecando a
notar que ser famosa nao € si-
nonimo de fechar os melhores
negocios. “Pesquisas como
essa que realizamos sao impor-
tantes para demonstrar o peso
que o investimento bem feito
em marketing pode ter na cons-
trucao de uma marca”, afirma.
Hoje, ao investir em seus no-
mes, 0 que muitas em-
presas buscam € cri-

ar uma relacao
emocional com
os clientes. No
Brasil, os in-
vestimentos
em “marcas
emocio-
nais” tem
se tornado
mais forte
nos ulti-
mos anos.
No campo
nao € dife-

rente. De
acordo com
ele, em varios

casos, com as fu-

soes e a globaliza-

cao, nomercado rural,
assim como ocorre em va-
rios setores, foi preciso conti-
nuar com a marca, mesmo apos
novas aquisicoes, justamente
pelo apelo emocional. “Participei
de um estudo, no qual a Bunge
no ano de 2000, adquiriu a in-
dustria de fertilizantes Manah,
uma das maiores do setor. No
mesmo ano, decide fortalecer

18 o Top of Mind/2026
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suas empresas de fertilizantes e
alimentos no Brasil. Mais tarde,
surgiu, entdo, a Bunge Fertili-
zantes, uniao da Serrana, Ma-
nah, Iap e Ouro Verde. Na época,
grupo encomedou uma pesquisa
para verificar a mudanca de no-
mes das marcas. Por fim, a con-
clusao foi permanecer com as
trés os nomes das marcas origi-
nais”, conta.
De acordo com o
professor, fatos
COomo €esSe 0Cor-
re pois o pro-
dutor rural
, nao sabe a
origem da
fabrica ou
nao da a
devida im-
portancia
quanto as
fusoes e
aquisicoes
de mercado,
mas prefere
comprar a
marca de “sem-
pre”. “Ha outros
casos, como a anti-
ga parceria entre em-
presas SLC e a John Deere.
A presenca da John Deere no
Brasil ganhou em meados dos
anos 1990. A empresa aumen-
tou sua participacao na socie-
dade, até adquirir o controle to-
tal da empresa e se constituir
como tudo John Deere. “Por
isso, prevalece o mais forte.
Quando mais forte a marca, o

W4
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YARA

Knowledge grows

O conhecimento
transforma as pessoas, e
as pessoas transformam
0 campo.

Desde 1905, a Yara cultiva uma
relacao de troca e confianga com
agricultores, agronomos,
pesquisadores e expoentes da
InduUstria do alimento para juntos
construirmos um futuro cada vez
mals prospero e sustentavel.

wrew. varabrasil.com.br
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ideal € que ela seja preservada.
Em alguns casos, pode se man-
ter por até um determinado
tempo. A mudanca deve acon-
tecer de forma gradual”, diz.
Em suma, na opinido de André

20 o Top of Mind/2026

Ortiz, professor de MBA da
Fundacao Getulio Vargas (FGV)
para uma marca alcancar o re-
sultado esperado ha diversas
estratégias no qual o profissio-
nal de marketing necessita ter



Receber esse reconhecimento mais uma vez reforga aquilo em '

que acreditamos todos os dias: o agro merece tecnologia, '

respeito e solugoes que realmente fagam a diferenga no campo.

Seguimos firmes em nosso proposito de evoluir ao lado de quem (
produz, levando inovagdo, confianga e exceléncia para o futuro |

do agro. . Topofmind

2026
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EXPOSIGAD
DE TRATORES

WARAsLY TR

cumprir, uma delas € observar
o comportamento do consumi-
dor. “Fatores como credibili-
dade, tradicao, empatia e cria-
tividade sao os fatores que o
cliente espera da empresa.
Hoje ninguém vende o produ-
to, e sim confianca, a credibi-
lidade para que o cliente fique
encantado com aquilo que
vocé esta vendendo”, explica
Ortiz. Segundo ele, hoje um
dos principais fatores pela
qual o profissional de marke-
ting tem que se atentar € pri-
meiro conquistar o consumi-
dor, em seguida encanta-lo e,
por ultimo, prestar os servigos
que ele espera.

“Além é claro, de ferramentas
tais como um portifolio seg-
mentado, permanente e cada
vez maior. Produtos eficientes.
Aliar a credibilidade, as fatores

22 o Top of Mind/2026
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associados a confianga”, refor-
ca Xavier. Este ultimo fator, ad-
verte ele € um dos pontos cha-
ves. “Fatores da producao rural
nao pode dar errado, uma vez
que envolve questao financei-
ra. Imagine uma agricultor de
sojaque mantém mais de 15 mil
hectares. Se ocorre uma falha
com algum produto?. A confi-
anca fica arranhada para sem-
pre”, indaga.

“Digamos também que hoje a
principal atitude do profissio-
nal de marketing é saber ouvir,
saber detectar o que o cliente
esta pensando. Brinco que
quem € do marketing € mais
psicologo, pois ele tem que sa-
ber entender o cliente e suas
necessidades. Conhecendo
mais seu cliente, vocé vai oxi-
genar também seu fluxo de cai-
xa”, conta Ortiz.




Quando o produtor escolhe,
os resultados falam.

Topseed mais uma vez € destague no m‘;.;'b

Top of Mind da Revista Rural, como TRADICAO EM SEMENTES
marca referéncia em Sementes para HF,

Esse reconhecimento ndo € por acaso.

A cada safra, nossa responsabilidade
cresce; € seguimos respondendo com
qualidade.

topseed.com.br @@ topseedofid



Combate a
desinformacao

Com a disseminacdo de informacdes falsas sobre o agronegdcio,
aumenta a responsabilidade dos profissionais de marketing.
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agronegocio €, indiscuti-

velmente, um dos setores

quemais sofremcomade-
sinformacao. De “hormonios no
frango" aos “transgénicos can-
cerigenos”, égigantescaaquan-
tidade de noticias falsas veicu-
ladas por ai. E nao sao apenas
nas redes sociais ou no boca-a-
boca, mas também - e iSso € ex-
tremamente preocupante - em
grandes veiculos de comunica-
cao, que muitas vezes assumem
uma posicao ideologica e com-
pletamente distante da realida-
de, ou da ciéncia.

A medida que estas noticias
falsas se espalham, da inicio a
um processo de desconstrucao
daimagemdoagricultoredo pe-
cuarista, levando a opiniao pu-
blica a literalmente “morder a
mao que lhe alimenta”.

Nao é de hoje que entidades
ligadasaosetor,comoaABMRA,
por exemplo, tem feito um gran-
de esforco para mostrar ao pu-

26 « Top of Mind/2026

blico em geral a verdadeira ima-
gem do produtor rural e o que
ele representa para a humani-
dade. Sem comida, nao ha vida.
E parece que tem muita gente
esquecendo disso, de vez em
quando.

Comisso, todaacadeiaenvol-
vida no agro, sejam produtores,
entidades, e as proprias empre-
sas do setor, acaba tendo que
assumir um desafio a mais.
Mas, como vencer as “fake
news” e mostrar a realidade?

"O facil acesso as tecnologias
de comunicacao e a grande
quantidade de informacodes
compartilhadas transforma-
ram o mundo. Porém, apesar
dos evidentes beneficios em re-
lacao a facilidade de comunica-
cao,hatambém o desafioemre-
lacao a proliferacao de dados
falsos ou com interpretacoes
equivocadas. Na Bayer, ha
grande preocupacao em manter
uma estratégia de comunicacao
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Esse reconhecimento reforca a confian¢a no nosso
trabalho e no compromisso de desenvolver solucoes
pensadas para quem vive o campo todos os dias.

Obrigado por fazerem
da Biogénesis Bago
parte da sua producao
€ da sua confianca

Biogénesis
go

A evolucdo da sadde animal Ba




De “hormonios no frango' aos “transgénicos
cancerigenos”. E gigantesca a quantidade de
noticias falsas veiculadas o tempo todo
a respeito do agronegocio

humanizada, com foco em abrir
dialogo com diferentes publi-
cos. Isso tudo em cooperacao
comosetor parase
criar uma
agen-
d a

construtiva, esclarecendo a
ciéncia do campo”, conta Luci-
ano Jaloto, lider de marketing
de herbicidas da Bayer na
Ameérica Latina. Aequipe coman-
dada por ele tem um trabalho ar-
duo, uma vez que produtos como
o Roundup, seja contra ou a favor,
costuma "despertar paixoes”.
“Namedida em que buscamos
compartilhar nosso papel na
histéoria do agronegocio brasi-

El

leiro
e reduzir a distan-
cia entre produto-
res e consumido-
e res, temos adotado
uma linguagem con-
sistente e transparente,
que endereca diretamen-
te os principais desafios
da agricultura moderna,
promovendo uma agricul-
turacadavezmais produtiva
e sustentavel”, completa. O
setor de defensivos € um dos
que mais sofrem ataques. As-
sim, estabelecer um canal
aberto com o consumidor € o
melhor caminho para mostrar
a verdade.
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Quem faz o campo
crescer, lembra de
quem faz a diferenca.

Belgo Arames®, a marca
mais lembrada por vocé,
produtor e produtora rural.

Belgo Arames:

Vencedora da pesquisa Seguimos a0 seud lado, com solus et darames

Topolnind  (iomes belgo

Top of Mind Rural 3026 e tecnologias que fazem a diferenca
categoria Arames todos os diss.
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W Ingelheim

lvomec: e Eqvalan®
mais uma vez conquistam ’
o Top of Mind Rural. g

Um reconhecimento que reflete a confianga Topofmind
de quem vive o campo e ndo abre mao | 2026 |
de qualidade no cuidado com seus animais.
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Ser a marca mais lembrada

em pulverizagao no prémio
- Top of Mind 2026 reflete

nossa presenca constante

no seu dia a dia.

A Jacto oferece uma linha completa de
o rizadores, atendendo desde pequenas
sropriedades até grandes lavouras com
a mesma efici®éncia e proximidade.
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Seguimos evoluindo ao seu lado para

jacto.com

@JIACTO ' Seiere



