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alerta o vice-presidente.
Entre os fertilizantes que apresentam maior

baixa nos preços se destacam os nitrogenados e
os fosfatados. Os insumos à base de potássio ain-
da vem sustentando seus preços, já que apresen-
tam certa indefinição no mercado. O Brasil im-
porta 90% deste insumo e há apenas 4 grandes
produtores mundiais. O cultivo de cana-de-açú-
car representa 14% do consumo de insumos à ba-
se de fósforo. Segundo George Wagner, a fórmu-
la média de consumo de fertilizantes no Brasil é
de 11% para os nitrogenados, 14% para os fosfa-
tados e 17% para os potássicos. 

SETOR SUCROALCOOLEIRO
Para usineiros e produtores de cana, a queda de

preço foi significativa, mas precisa de uma redu-
ção ainda maior ou a manutenção dos preços atu-
ais para que tenha caráter expressivo. Segundo Jo-
ão Martins, gerente comercial do Grupo de Usinas
São João, a sustentação de preços dos insumos po-
derá manter os custos de produção dentro de uma
normalidade. No entanto, Eva Maria de Miranda,
responsável pelas compras de fertilizantes da Usi-
na Goiasa, acredita que a redução dos preços dos
fertilizantes não irá mudar de imediato o cenário
sucroalcooleiro. "O produtor vinha pagando muito
caro pelo adubo nos últimos anos, se continuar
caindo, irá melhorar sim, já que o custo de produ-
ção irá reduzir. Mas, para esta safra, eu não acre-
dito que mude, pois os produtores de cana esta-
vam trabalhando no vermelho, por conta do pre-

ço altíssimo dos insumos", declara Eva.
A possibilidade de manutenção de queda de

preços ainda é vaga, mesmo porque o processo
ainda é de acomodação no setor. George Wagner
duvida que a redução nos preços dos insumos e
fertilizantes se mantenha e acredita que o mo-
mento dos custos mais baixos está ocorrendo
agora. Com crise ou sem crise, o objetivo do pro-
dutor ainda não mudou, ele quer manter a qua-
lidade de produção. Para isso têm buscado pro-
dutos alternativos, novas maneiras de negocia-
ções e ações conjuntas de todos os setores para
manter a alta qualidade dos produtos. João Mar-
tins relata que para adequar custos de produção
o grupo USJ precisou reduzir o uso de insumos e
a área de plantio em até 50%.
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A Arysta LifeScience, maior
empresa privada do mundo no
mercado de proteção de plantas e
ciências da vida, promoveu Antonio
Carlos Costa a Diretor de Marketing -
América do Sul & Brasil com o
objetivo de reforçar seu time, visando o
crescimento de vendas de produtos em
mercados estratégicos e expandindo
negócios de forma sustentável. Costa
fica responsável pelos departamentos
de Marketing e Comunicação da
empresa, deixando a área de Recursos
Humanos sob o comando de Luís
Rossini. Segundo o novo Diretor de
Marketing, o objetivo da Arysta
LifeScience é crescer no mercado e
acompanhar as tendências do setor,
consolidando sua posição de
importante player do agronegócio,
conquistado ao longo dos seus 40 anos
de atuação. "Assumi agora a
importante tarefa de potencializar o
crescimento da empresa com
lucratividade, qualidade dos serviços e
produtos oferecidos, que se destacam
no mercado nacional e internacional",
conclui.Antonio Carlos Costa atua há
quase 20 anos no setor de defensivos
agrícolas, sendo 2 anos na Arysta
LifeScience.

Arysta LifeScience tem
novo diretor de Marketing

A Ihara, tradicional fabricante de
defensivos agrícolas, com mais de 40 anos
de atuação no mercado,desenvolveu seu
primeiro produto para a cultura da cana-
de-açúcar.Trata-se do herbicida Flumyzin,
que está sendo chamado de herbicida flex,
pois funciona tanto em épocas secas
quanto úmidas, em cana planta e em cana
soca, além de controlar folhas largas e
estreitas."O Flumyzin é um novo
conceito de controle de plantas daninhas
na cultura da cana porque funciona no sol
e na chuva.Além disso,é o único
herbicida registrado para controle da
Digitaria Nuda.A entrada nesse mercado
sucroalcooleiro representa um marco para
a Ihara,pois a cana era a única grande
cultura para a qual não possuíamos um
produto específico.Com esse lançamento,
pretendemos aumentar ainda mais nossa
expressividade no mercado de defensivo
agrícola",afirma o coordenador de
marketing da Ihara,Eduardo Figueiredo.

Ihara desenvolve herbicida
flex para cana-de-açúcar

A Guerra SA obteve em 2008 o maior desempenho
econômico de sua história, com uma Receita
Operacional Líquida de R$ 410.606 milhões,
apontando um crescimento recorde no mercado
interno de 41% em relação ao ano anterior. O índice
geral de crescimento no faturamento líquido ficou em
12,4%, já que as exportações do período tiveram um
desempenho abaixo de 2007. Para 2009 estão previstos
investimentos em pesquisa e tecnologia, por meio do
Centro Tecnológico Guerra, orientadas para processos
produtivos com otimização de custos. A qualidade de
produtos e processos também está sendo
incrementada pela empresa. A Guerra SA é destaque
entre os maiores fabricantes de implementos
rodoviários da América Latina.

Guerra registra faturamento recorde

Bitrem graneleiro Guerra, o equipamento 
mais vendido em 2008. 

Pedra Agroindustrial S/A, localizada no município de
Nova Independência 

Usina Açucareira Furlan S/A, de Avaré
Açucareira Virgolino de Oliveira S/A, situada na

cidade de Monções
Aralco S/A Açúcar e Álcool, Unidade Buritama,

localizada em Buritama
Vale do Parana S/A - Álcool e Açúcar - Unidade da

Unialco localizada em Suzanópolis
Biopav S/A Açúcar e Álcool, de Brejo Alegre
e Biofuel Energy - Destilaria Paranapanema, de

Sandovalina.

Pelo segundo ano consecutivo, o
Açúcar Cristal Caeté alcançou o primeiro
lugar como líder de vendas no varejo do
Nordeste, de acordo com a Associação
Brasileira de Supermercados (Abras). O
produto é produzido pela Usina Caeté
S/A, empresa pertencente ao Grupo
Carlos Lyra. Para a empresa, o resultado
da pesquisa representa a consolidação da
marca Caeté no mercado do varejo
nordestino. Não há, em seu processo de
produção e envase, nenhum contato
humano, o que garante ao consumidor
final um produto seguro e capaz de
atender aos mercados mais exigentes.

Açúcar Caeté é líder 
de vendas no varejo 

Unica amplia quadro de associadas 
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