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RESUMO

URIO, Mateus R. Avaliacdo das necessidades dos clientes sob o aspecto
operacional de pulverizadores do tipo acoplado de barras. 2011. 120 f. Monografia —
Graduacdo em Engenharia Industrial Mecanica, Universidade Tecnoldgica Federal
do Parand. Curitiba, 2011.

A demanda cada vez maior de alimentos no mundo faz com que sejam
necessarios mecanismos que permitam obter o maior aproveitamento das culturas
presentes nas propriedades rurais. Atualmente, a empresa Montana Agriculture,
fabricante de Pulverizadores Agricolas, maquinas destinadas a aumentar a
produtividade das lavouras, encontra dificuldades em ampliar mercado na linha de
produtos de Pulverizadores Acoplados de Barras Manual (PABM). O trabalho
apresenta um estudo do projeto de PABM de 12 metros, modelo SLC 600, e suas
caracteristicas operacionais de campo. Primeiramente, foi realizada uma anélise de
mercado, a fim de verificar a viabilidade da avaliacdo do projeto relativa as
oportunidades do setor agricola. No decorrer do trabalho sdo aplicadas ferramentas
de projeto, tais como o benchmarking e o diagrama de Kano. Ferramentas de
aquisicdo de informacdes como aplicacdo de questionario, levantamento de perfil de
usuario e caracterizacao técnica do produto complementaram o estudo. A utilizacao
dos PABM nas culturas de hortalicas, a qual se mostra muito mais exigente que a
aplicacdo do equipamento em culturas de gréos, ficou evidenciada no trabalho. Ao
final, apos sistematizar todas as informacdes através de modelo iconogréfico,
apresentam-se propostas de re-projeto do produto e mudancas na abordagem da

empresa junto ao cliente final.

Palavras-chave: Pulverizador agricola acoplado. Analise de mercado.
Benchmarking. Pulverizacdo de hortaligcas e gréos.
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1 INTRODUCAO

A agricultura no Brasil, desde o periodo colonial, foi considerada como uma das
bases da economia do pais. A fim de garantir e tornar possivel o crescimento e a
competitividade desse setor sdo necessarios maquinas e equipamentos, tecnologia

e conhecimento por parte do produtor.

Atualmente o Brasil é capaz de suprir a maioria das necessidades internas do
pais quando se fala em alimentos, bem como exportar seus excedentes. As
empresas ligadas ao setor agricola no Brasil, além de terem uma 6tima oportunidade
de mercado, sdo também responsaveis por propiciar ao pais uma imagem de porto

seguro quando o assunto € a producdo de alimentos.

A empresa Montana Agriculture comecou suas atividades no agronegdcio
nacional em 1996, em S&o José dos Pinhais — Parana, na Regido Metropolitana de
Curitiba. Passando por diversos desafios, procurou sempre acompanhar os avangos

da ciéncia, industria e agricultura.
Entre os principais produtos ofertados pela empresa tem-se:

a. Pulverizadores Agricolas. O foco desse trabalho sdo os Pulverizadores

Acoplados de Barras, como mostra a Figura 1;
b. Tratores;

c. Colheitadeira de algodao.

Figura 1 — Pulverizador agricola acoplado de barras
FONTE: Montana Agriculture (2011)
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1.1 Tema

Estando a frente dos maiores produtores de produtos alimenticios mundiais,
segundo Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (201l1a), o setor
agricola brasileiro encontra dificuldades quanto ao aproveitamento de suas
plantac6es. Alguns dos principais responsaveis por estas perdas sdo as pragas, tais

como:
a. Plantas daninhas;
b. Insetos;
c.Doencas causadas por fungos ou bactérias.

No intuito de combater esses agentes prejudiciais ao desenvolvimento agricola,
podem ser utilizados os Pulverizadores Agricolas, maquinas essas responsaveis
pela aplicacdo de agrotéxicos, produtos necessarios para o exterminio das pragas

citadas anteriormente.

Dentro da linha de produtos Pulverizadores Agricolas, tém-se o0s
Pulverizadores Acoplados de Barras Manuais(PABM), objeto de estudo do presente
trabalho. Esse tipo de pulverizador € importante para a empresa, pois se caracteriza
como um mercado ndo sazonal. Essa caracteristica torna-os responsaveis pelo
pagamento dos custos fixos da empresa. Essa particularidade permite que com as
vendas de outras linhas de produtos, a empresa tenha capital para investir em novas

tecnologias e encontrar novos mercados pouco explorados.

1.2 Oportunidade

Atualmente, a empresa Montana vem procurando aumentar sua fatia de
mercado correspondente aos pulverizadores acoplados do tipo barras. Para o
desenvolvimento do presente trabalho, escolheu-se como objeto de estudo o
Pulverizador Acoplado de Barras Manual (PABM) de 12 metros, modelo SLC 600, o
qual esta inserido nesta categoria. A empresa depara-se com a situacéo

apresentada no grafico da Figura 2, que aponta:
a.Produto atual: PABM de 12 metros, modelo SLC;

b.Cliente: desde pequenos produtores rurais até cooperativas ligadas ao setor

agricola;
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c. Representantes Comerciais (Marketing): aqui englobam-se os representantes

comerciais e a equipe de marketing da empresa;

d. Engenharia de produto: equipe de engenharia de produtos da empresa
Montana, responsaveis pelo desenvolvimento do PABM de 12 metros, modelo
SLC.

[ CLIENTE ] -
SITUAGAO
PROBLEMA

[ PRODUTO ATUAL ] [PRODUTO comMm BNXA REPRESENTANTE COMERCIAL (MARKETING) ]

EXPRESSIVIDADE

ﬁ SITUAGCAO
PROBLEMA

[ ENGENHARIA DE PRODUTO

Figura 2 — Situacéo atual apresentada pela empresa Montana®

Esse grafico foi desenvolvido com o intuito de mostrar o ciclo de
Projeto/Produto/Mercado da empresa Montana. O produto a ser estudado —
Pulverizador Acoplado de Barras Manual de 12 metros, modelo SLC 600 — apds um
longo periodo de atuac&do no mercado consolidou-se. O problema a ser tratado neste
trabalho estd na ligacdo entre Cliente / Representante Comercial (Marketing) /
Engenharia de Produto. Nessa conexdo, o cliente repassa necessidades e
informagdes sobre o produto aos representantes comerciais que, muitas vezes, ou
estdo preocupados apenas com 0 sucesso da operacdo de venda, ou n&o sao
adequadamente qualificados para interpretar da maneira correta tais informacgdes. A
equipe de engenharia de desenvolvimento de produto, de posse das informacoes
repassadas pelos representantes comerciais, desenvolve novos produtos ou
melhora (reprojeta) os produtos atuais. Porém, a leitura equivocada das

necessidades dos clientes tem como resultado produtos com baixa expressividade

! Todas as Figuras e Tabelas sem indicagao explicita da fonte foram produzidas pelo autor do trabalho.
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comercial, dificultando tanto o crescimento das vendas, quanto a manutencdo do
produto no mercado. Essa situacdo passa inseguranca ao cliente e diminui a
competitividade do produto Montana em comparacdo com o produto ofertado pelos

Seus concorrentes.

1.3 Objetivos

Nesta secdo, apresentam-se 0s objetivos estabelecidos para o presente

trabalho.

1.3.1 Objetivo Geral

Apresentar um estudo do problema e propor solu¢cdes de melhoria, para que a
empresa Montana consiga atingir objetivos mercadol6gicos com os PABM de 12
metros SLC 600 litros. Para a realizacdo desse trabalho, serdo avaliadas as
necessidades dos clientes das cidades de Balsa Nova e Araucéria, situadas na
Regido Metropolitana de Curitiba - PR. Essa regido foi escolhida de acordo com a
praticidade da localidade, bem como as restricbes econOmicas impostas em
deslocamentos até regides mais afastadas de Curitiba. Outro aspecto importante na
escolha da localidade foi o grande numero de PABM de 12 metros, modelo SLC 600,

da empresa Montana presentes nessas regioes.

1.3.2 Objetivos Especificos

Para chegar a resultados satisfatérios, € necesséario que alguns objetivos
especificos sejam alcancados, tais como:

a. Levantamento do perfil usuario;

b. Caracterizacdo técnica e mercadologica do PABM 12 metros, modelo
SLC 600;

c. Benchmarking em sintonia com caracteristicas técnicas e
mercadoldgicas estudadas. Em razdo do objetivo geral estabelecido, o
benchmarking agrupara as caracteristicas a serem estudadas de acordo

com os subsistemas que compde 0 equipamento;

d. Avaliacdo das necessidades dos compradores do PABM de 12 metros,
modelo SLC 600;
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e. Sistematizar as informac¢des obtidas nos itens a), b), ¢) e d). Aqui o
objetivo é juntar as informacdes e permitir uma analise de todos os

aspectos relacionados como o produto

f. Proposicbes e justificativas para melhoria de aspectos funcionais do

produto (re-projeto) e da sua participacdo no mercado.

1.4 Justificativas

Uma das principais justificativas encontradas para a realizacdo do presente
trabalho é o levantamento das reais necessidades dos pequenos produtores rurais,
repassando as informacgfes obtidas no campo para a industria. Essa atividade é
importante, pois esta diretamente ligada ao aumento de produtividade proporcionado
pelo produto da empresa Montana Agriculture, além de avaliar qual a percepcao do

cliente final com relacdo a empresa e ao produto.

Outro ponto importante é a avaliagdo de aspectos relacionados com seguranca
(seguranca do operador e da aplicacdo de defensivos agricolas), meio ambiente e
um sistema de gestdo agricola que se percebe iniciar na area do agronegocio
nacional. Da mesma maneira como ocorreu no setor industrial, onde o foco
primeiramente foi qualidade e posteriormente em meio ambiente, hoje é possivel
perceber a grande importadncia dada por essas empresas nhas atividades de
responsabilidade social. Nota-se uma tendéncia de seguir esses mesmos passos no
setor agricola. Esse setor encontra-se ainda na primeira etapa, a qualidade,
passando para a questdo de meio ambiente, com a tentativa (ainda em discusséo)

de se implantar um novo cédigo relacionado ao meio ambiente no pais.

Com base nos dados apresentados na secao 1.2, nota-se a necessidade de
um estudo aprofundado dos Pulverizadores Acoplados de Barras Manual de 12
metros, modelo SLC 600, a fim de auxiliar a empresa Montana a alcancar seus

objetivos de crescimento nessa linha de produtos.

Além dos aspectos citados anteriormente, a contribuicdo cientifica do projeto
mostra-se util, documentando informagfes importantes e relevantes a agricultura,
um dos principais setores da economia brasileira, além da aplicagdo dos
conhecimentos obtidos durante o curso de Engenharia Industrial Mecéanica da

Universidade Tecnoldgica Feral do Parana.
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1.5 Conteudo do trabalho
Este trabalho esta divido em cinco capitulos.

No primeiro capitulo, faz-se uma introducdo onde € descrita a oportunidade,

bem como os objetivos propostos para o trabalho e a justificativa do mesmo.

No capitulo dois, sdo apresentados dados relacionados ao agronegdécio
brasileiro e paranaense. Essas informacfes servem como argumento para a

oportunidade identificada.

O capitulo trés apresenta a metodologia proposta pelo autor para conduzir 0s
trabalhos. Nessa etapa sado realizados levantamentos de dados a respeito da

situacao problema e feitas algumas consideragcdes sobre as mesmas.

No capitulo quatro, apresentam-se as consideracdes e andlises a respeito do

produto.

Por ultimo, no capitulo cinco apresentam-se as consideracdes e conclusdes a

respeito do trabalho realizado.
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2 SEGMENTO AGRICOLA: CONTEXTO E EQUIPAMENTOS

Neste capitulo sdo apresentados aspectos de embasamento e contorno do

tema, necessarios para o desenvolvimento do estudo.

2.1 Agricultura no Brasil Atualmente

Com o aumento da populacdo mundial, a necessidade de alimentos € cada vez
maior. Na Figura 3 é possivel visualizar a evolugdo do consumo de alimentos no

mundo em uma perspectiva de 50 anos.

3600
Paises desenvolvidos
Ex-comunistas
3200 - /lfeste da Asja
Arabes
A [ating Sul da Asia
2800 -
Africa Sub-Saariana
2400 -
2000 : : ,

1999/01 2015 2030 2050

Nota: América Latina inclui Caribe. Arabes compreendem Norte da Africa e Oriente Médio. Ex-comunistas correspondem ao Leste Europeu e paises da CEL.
Fonte: FAO (2006).

Figura 3 - Evolucdo do consumo per capita de alimentos no mundo (kcal/pessoa/dia)
FONTE: Amaral, Jank e Rodrigues (2007)

A evolucdo do consumo de alimentos estd relacionada ao aumento da
populacdo mundial e a queda no preco da cesta de produtos da agropecuaria obtida
através das inovacgdes tecnologicas. Segundo Mendoncga (2011) houve uma queda

no preco de 5% ao ano, conforme mostrado na Figura 4.

Atualmente o agronegdécio é um dos setores estratégicos para a consolidacéo
da economia brasileira, representando cerca de 27% do PIB, garantindo cerca de

42% das exportagbes do pais e respondendo por cerca de 40% dos empregos do
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pais, segundo o ex-ministro da agricultura Wagner Rossi, em declaracdo a Camara
dos Deputados (2011).

1.2 4
EVOLUGI\O DOS PRECOS REAIS DA CESTA DE PRODUTOS DA AGROPECUARIA EM
RESPOSTA AS INOVAGOES TECNOLOGICAS
DEZ1974=1
1 g
Queda de
aproximadamente 5% ao
o ano nos ultimos 30 anos.

os W

2 . \

02

0 - - . - - . - T . - T T - T -
janT8 jandT jan/7® janB1 jan83 jan®S janBT jan/8® jan®1 janB3 jani$5 Jan®T jan'$8 jani01 Jan©3 janos

Fonte: FIPE (Efeitos da Pesquisa Agricola para o Consumidor). (*) Leite, carne bovina, frango, arroz, feijdo, laranja, tomate, cebola, batata, banana, agucar,
alface, café, cenoura, mamao, ovo, dleo de soja.

Figura 4 - Queda no preco dos alimentos durante 30 anos
Fonte: Mendonga (2011)

As perspectivas sdao de que, com a queda da taxa de crescimento da
populacdo brasileira aliada com a expansdo da produtividade, seja maior a

participacdo brasileira no comércio agricola mundial.

De acordo com a Figura 5, de 2003 até 2010 as exportacbes cresceram cerca
de 140%. Segundo estudos realizados pela Organisation for Economic Co-operation
and Development (OECD, 2010), até 2019, o setor agricola brasileiro tera o maior

crescimento do mundo, com mais de 40% de expanséao.
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Figura 5 — Exportac8es do agronegdcio brasileiro.
Fonte: Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (2011b)

Na Figura 6 pode-se ver que, atualmente, o principal importador individual dos
produtos brasileiros € a China, o que vem de encontro com o rapido e importante

crescimento desta nacao asiatica, que evolui cerca de 10% ao ano.

26,7%

B vnizo Europeia- USS 2040 bilhdes
B china - uss 11 bilhoes

I Estados Unidos - USS 5,40 bilhdes
I Russia - US$ 4,06 bilhdes

Bl :0io- USS 2.37 bilhoes

B oemais Paises - UsS 33,21 bilndes

Figura 6- Principais destinos das exportacdes do agronegdcio brasileiro em 2010
Fonte: Ministério da Agricultura, Pecuéaria e Abastecimento (2011b)

Uma caracteristica muito importante do agronegdcio brasileiro é de que mesmo
0 pais sendo o maior produtor mundial de alimentos, possui uma grande regido nao
explorada do ponto de vista da agricultura. De acordo com os dados apresentados
na Figura 7, o Brasil é o pais que apresenta maior potencial agricola mundial.
Observa-se também que india e China, dois dos paises que mais crescem
atualmente, estdo trabalhando com o maximo de seu potencial agricola.
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Figura 7 — Disponibilidade de terras araveis por pais.
Fonte: Amaral, Jank e Rodrigues (2007)

De acordo com o levantamento sistematico da producdo agricola, estudo
desenvolvido pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2011), a
Figura 8 mostra o crescimento ao longo dos anos da producgéo agricola de cereais,
leguminosas e oleaginosas em contraste com o crescimento da area utilizada na

agricultura.
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Figura 8 — Producéo brasileira de cereais, leguminosas e oleaginosas.
Fonte: Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (2011)

Na sequéncia, sdo apresentados dados sobre o mercado agricola brasileiro de
graos. A escolha desse mercado, deve-se ao fato de os PABM 12 metros serem

usados principalmente para a pulverizagao de culturas de graos.
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2.2 Mercado Agricola de Gréos

Favorecido pela natureza, o Brasil € um pais com clima diversificado, energia
solar abundante, chuvas regulares. Juntando-se esses fatores com o fato de o pais
ter cerca de 12% da agua doce do planeta, segundo EMBRAPA (2009), observa-se

o grande potencial do agronegdcio brasileiro.

Esse potencial, segundo dados do setor, ndo pode ser medido apenas pela sua
posicdo geografica diferencial, mas também pelo fato de: (i) demandar alta
tecnologia nas atividades rurais; (ii) desenvolvimento técnico e cientifico obtido por
pesquisas; (iii) extensdo da industria de maquinas e implementos. Esses fatores
tornaram o Brasil um dos mais respeitaveis paises quando o assunto é o
agronegocio.

Dentro do desenvolvimento tecnoldgico de implementos agricolas, enquadram-

se 0s pulverizadores acoplados de barras manuais (PABM) de 12 metros,
responsaveis principalmente pelo aumento da produtividade do mercado de gréos.

Pode-se agrupar o mercado de grédos em cinco grandes culturas:
Milho;

Trigo;

Soja;

Feijao;

o bk w0 DN PE

Arroz.

Na proxima secdo apresentam-se dados sobre as projecdes da producdo de
gréos no Brasil até 2019/2020 divulgados pelo Ministério da Agricultura, Pecuaria e
Abastecimento (2011c). E interessante ressaltar que a producéo de arroz ndo sera
avaliada, devido ao fato de os pulverizadores acoplados manuais de barras néo

serem usualmente aplicados nesta cultura de grao.

2.2.1 Projecdes da Producéo de Graos

Com base nos dados do Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento,

apresentam-se as projecoes da producdo de graos até a safra de 2019/2020.
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2.2.1.1 Milho

A producdo de milho é relativamente dispersa no Brasil, sendo os principais
estados produtores: i) Bahia; ii) Mato Grosso; iii) Goias; iv) Mato Grosso do Sul; v)
Minas Gerais; vi) Sdo Paulo; vii) Parana; viii) Santa Catarina. Dentre 0s principais
estados produtores de milho, aquele que tem o maior destaque é o Parang,
representando cerca de 23,5% da producéo total brasileira.

Como observa-se na Figura 9, a taxa de crescimento da producédo de milho
sera de 2,67% ao ano, sendo que o aumento de consumo, tera um crescimento de

cerca del,97% ao ano.

Producao

Taxa de crescimento

2009/2010 a 2019/2020 (%)

Producdo 2,67
Consumo 1,97
Exportacdo 5,12
2008/2009
201972020
Fon: AGEWRapa
Modeloe Allsamsnto Exponencial
Consumo Exportacao

2008/2009

[ 1

2019/2020 2008/2009

Fonle: AGEMapa Fone: AGEMapa
Mockio: Espago de Extados Modslor Allsamento Exponsncial

2019/2020

Figura 9 - Projec8es da producdo de milho até 2019/2020
Fonte: Ministério da Agricultura, Pecuéria e Abastecimento (2011c)

A projecdo de crescimento da area plantada de milho é de 0,73% ao ano, de
acordo com a Figura 10. Devido ao crescimento da area plantada ser menor que o
crescimento da taxa de producao, nota-se a necessidade do aumento de ganhos em
produtividade. Para esse ganho de produtividade, a utilizacdo de pulverizadores

agricolas tem papel de destaque.
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Figura 10 — Projecdes de crescimento da area plantada de milho.
Fonte: Ministério da Agricultura, Pecuéria e Abastecimento (2011c)
2.2.1.2 Trigo

Novamente observa-se na producao de trigo que o Parand € o principal estado
brasileiro produtor dessa cultura, sendo responsavel por cerca de 55% da producéo
nacional. Outro estado com grande representatividade na producdo nacional de trigo

€ o0 Rio Grande do Sul, com cerca de 33% de toda producao brasileira.

7z

Diferentemente do milho, soja e feijdo, o Brasil ndo € auto-suficiente na
producéo de trigo. Como pode ser visto na Figura 11, o consumo de trigo é muito
superior a quantidade produzida do grdo. Estima-se que o abastecimento interno
exigira importacdes de cerca de 7,0 milhdes de toneladas em 2019/2020. Mesmo
com o aumento da producéo, em relacdo ao consumo, o Brasil deve manter-se como

um dos maiores importadores mundiais do produto.

Produto de elevada importancia no consumo, especialmente humano, esse

grao representa um produto de grande importancia estratégica.
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Producao

Taxa de crescimento

2009/2010 a 2019/2020 (%)

Producdo 2,86

Consumo 2,15

Importacdo 2,87
Foate: AGEMapa 2019/2020
Modeb: Alsamsnio Exponsncial

Consumo Importacao
2006/2000 i
2019/2020
Fonte: AGEMapa Forte: AGEMapa
Modslo Exp bl Modelo: Alkamento Exponenoial

Figura 11 - Proje¢des da producdo de trigo até 2019/2020
Fonte: Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (2011c)

2.2.1.3 Soja Gréo

Este topico destina-se apenas a soja grdo, subproduto pertencente ao
complexo soja, juntamente com os subprodutos farelo de soja e 6leo de soja. Assim
como o milho, a producéo de soja esta distribuida por varios estados, destacando-se
cinco deles: i) Mato Grosso; ii) Mato Grosso do Sul; iii) Goias; iv) Parana; v) Rio
Grande do Sul. O maior estado produtor é o Mato Grosso com cerca de 28% da

producgdo nacional, seguido do Parana com cerca de 21%.

A taxa de crescimento da producéo prevista até 2019/2020 é de 2,86% ao ano
enquanto a taxa de crescimento do consumo é de 2,15% ao ano. Como pode ser
visto na Figura 12, o consumo interno representa cerca de 52,0% da producéo total.

Conforme mostra a Figura 13, as projecdes de crescimento de areas plantadas
de soja gréo sdo de 1,92% ao ano. Assim como no milho, o principal fator de
elevacao da producgédo de soja sera pelo aumento da produtividade.
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Producao

Taxa de crescimento

2009/2010 a 2019/2020 (%)

Produgdo 2,86
Consumo 2,15
Exporta¢ao 287
2008/2009
S g 20102020
Consumo Exportacao
L [
2008/2009 20082009
Fonto: AGEMapa 201072020 Fonto: AGEMapa 201972020
Modek Espago de Estados Modokx Espago de Estados
Figura 12 - Projecdes da producéo de soja gréo até 2019/2020
Fonte: Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (2011c)

des ha

2000 20 201 M2 23 274 2015 2016 2T 2008 209 2020

Figura 13 - Proje¢des de crescimento da area plantada de soja gréo.
Fonte: Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (2011c)

O aumento da producéo de soja pode ocorrer pela expanséo da fronteira em
regides onde ainda existem terras disponiveis, areas de pastagens e pela troca de

lavouras onde néo ha terras disponiveis para serem incorporadas.

2.2.1.4 Feijao
Produto tipico de consumo doméstico e com grande importancia na

alimentacdo e geracdo de renda dos pequenos produtores brasileiros. Segundo
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dados do Ministério da Agricultura, Pecuéaria e Abastecimento (2011c), projeta-se
uma taxa de crescimento de 1,77% da producdo ao ano, até 2019/2020, e aumento

do consumo em 1,22% ao ano (como mostra a Figura 14).

Producao
Taxa de crescimento
2009/2010 a 2019/2020 (%)
& 348
Producao 1,77
Consumo 1,22
Importacéo 1,77
2008/2000
2010/2020
Fonte: AGE/Mapa
Modekx Allsamenio Exponencial
Consumo Importacao

3,70
-
20002009 2010/2020 2008/2009 gl

,10
Fonte: AGEMapa Fonte: AGE/Mapa 2z

Modokx Espago de Estados Modak Espago de Estados

Figura 14 — Projec8es da producéo de feijdo até 2019/2020
Fonte: Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (2011c)

Na préoxima secao sdo abordados aspectos do agronegdécio paranaense.

2.3 Agronegdcio Paranaense

Atualmente, a economia do Parana representa cerca de 6,0% do PIB brasileiro,
segundo dados do Instituto Paranaense de Desenvolvimento Econémico e Social
(IPARDES, 2010b). A Figura 15 apresenta dados da participagédo paranaense no PIB
brasileiro em uma faixa de 16 anos. De acordo com os dados apresentados, pode-se
verificar um crescimento de 8,3% no PIB paranaense em 2010 em contraste com um

crescimento de 7,5% do PIB brasileiro no mesmo ano.

O aumento da producédo agricola foi um dos fatores responsaveis pelo bom
desempenho da economia paranaense. Houve um crescimento de cerca de 36% da
producéo de trigo, 10% na producédo de soja, 21% na producéo de milho e 40% na
producédo de café. Os produtos citados, representam os principais produtos agricolas
do Parana junto da cana-de-acucar, que teve uma pequena queda de 0,05% no ano.
Esses dados foram obtidos a partir de Kuresky (2011) . Segundo IPARDES (2011),



26

0s setores de agricultura, silvicultura e exploracéo florestal respondem por 7,13% em

do PIB paranaense, no ano de 2008.

PRODUTO INTERNO BRUTO PARTICIPACAD VARIAGAD REAL AMLIAL
AND (RS mihdas) SRIER (%)
| Brasll | Parana (%) Brasil Parand
1885 T0S B4 40194 57 . -
1986 B43 968 4B 198 57 215 5 36
1887 858 147 53014 55 338 1,54
1868 aTe 278 571 58 0,04 320
1oes 1 DES 000 B3 380 80 0,28 0,50
2000 1178 482 68131 54 43 538
2001 1302 135 TE413 54 1,3 383
2002 1477 B22 8 407 60 266 1,98
2003 1 B&S G448 108 458 B4 1,18 447
2004 1041 408 122 434 B3 5T E02
2005 2147 238 126677 54 3,18 -0,m
2008 2 365 484 136 615 58 3,96 2m
2007 2 BB1 345 161 582 B,1 g,08 6,74
2008 3031 BEd4 178 270 54 518 428
noe n3 185 128 11180 260 5, 10 B0 11,20
200 U3 674 954 11220 368 60 @7 50 118,30

Figura 15 — Participacéo do PIB paranaense
Fonte: IPARDES (2010b)

De acordo com o estudo de Contas Regionais do Brasil no periodo de 2004 até
2008, divulgado em 2010 pelo IBGE (2010), o Parana aparece em quinto lugar no
ranking dos estados com maior participacdo no PIB brasileiro, como mostra a Figura
16, atras apenas de S&o Paulo (SP), Rio de Janeiro (RJ), Minas Gerais (MG) e Rio
Grande do Sul (RS). Também na Figura 16 é possivel notar as variacées no PIB do
estado do Parana durante o periodo de estudo e a sua constancia na quinta posicao

entre 0s estados com maior participacdo da economia brasileira.

Produto Interno Bruto
Unidad
g 2002 2003 200¢ 2005
Federagéo Participagéo | Posigdo | Participacéo | Posicéo | Participegdo | Posicdo | Participagdo | Posigdo
% relativa {56} relative (%) relativa (%) relativa
Séo Paulo 346 ) iy 341 1* 331 1 33¢
Rio de Janeiro 1.6 2 ; 2* ns 2 1.6 o
Minas Gerais 86 3 88 3" R . 8.0 3
Rio Grande do Sul 7.3 & 73 & LAl & 6.7 a
Parana 6.0 & 64 B 63 s 59 8
Produto Interno Bruto
Unidad
g 2006 2007 2008
da
Federagdo Participagéo Posigéc Participagéo Pesigéo Participagéo Posigéo
(%! relative (%) relative (%) relativa
Parana 58 & 6.1 g 59 &

Figura 16 — Participac&o dos estados no PIB brasileiro
Fonte: Adaptado de IBGE (2010)
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Segundo o Levantamento Sistematico da Producdo, estudo realizado pelo
IBGE (2011), o Parana assume o lugar de maior produtor de graos brasileiro.
Conforme mostra a Figura 17, o estado do Parana representa cerca de 20% de toda
a producado de graos brasileiro, margem essa, muito proxima da apresentada pelo
estado do Mato Grosso, que representa cerca de 19,9% de toda producédo do pais.
Na participagcdo do mercado de graos por regides, o sul ocupa a primeira posi¢ao
com 39,9% de todo o mercado nacional. A alta producéo de grdos da regido sul do

pais deve-se também a alta producdo apresentada pelo Rio Grande do Sul, com
cerca de 15,8% do mercado nacional
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Figura 17 — Participacéo por estados no mercado de gréaos
Fonte: IBGE (2011)

Além de ser o maior produtor de gréos do pais, o Parana também tem grande
importancia quando o assunto € exportacdo. Segundo os dados levantados pelo
IPARDES (2010a), o Parané representa cerca de 7,34% de todas as exportacdes do
pais, assim como mostra a Figura 18, sendo que desse valor, soja em graos

representa cerca de 13% das exportacdes paranaenses.
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PARTICIPACAQ PARANA/BRASIL (%)

ANO
Exportagies Importagdes
1990 5,95 3,03
1991 5,72 3,51
1992 5,90 3,74
1993 6,44 476
1994 3,05 481
1995 7,67 478
1996 5,89 456
1997 9,16 5,53
1998 8,27 7,02
1999 8,19 7,50
2000 7,97 839
2001 9,13 2,86
2002 9,44 7,08
2003 9,78 7,21
2004 9,73 6,4
2005 8,47 6,15
2006 727 6,54
2007 7,69 7,48
2008 7,69 2,42
2009 7,34 7,54

Figura 18 — Exportagdes paranaenses
Fonte: IPARDES (2010a)

Segundo dados do Censo Agropecuario de 2006, divulgado pelo IBGE (2006),
o Parana tem uma area total de 15.286.534 hectares, representada por 371.051
propriedades rurais. A estrutura fundiaria paranaense pode ser dividida em duas

partes: (i) agricultura familiar; (ii) agricultura ndo familiar.

De acordo com os dados do Censo Agropecuario de 2006, o Parana tem cerca
de 302.907 estabelecimentos de agricultura familiar. Esta representa 81,6% de todos

0s estabelecimentos paranaenses e 27,8% da area agricola total do estado.

JA a agricultura ndo familiar possui 68.114 propriedades rurais, o que
representa 18,4% de todos o0s estabelecimentos paranaenses e 72,2% da area

agricola do estado.

Com base nos dados, conclui-se que as pequenas propriedades rurais
apresentam grande importancia para o setor agricola paranaense, assim como para
as empresas que destinam seus produtos a este setor, como € o caso da empresa

Montana.

Na sequéncia, sdo apresentados dados de caracterizagdo da Regido
Metropolitana de Curitiba (RMC).
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2.4 A pequena Propriedade Rural e a Agricultura Familiar no Brasil

De acordo com a Lei Federal N° 8.629, de 25 de fevereiro de 1993, a pequena
propriedade rural € aquele que tem de um a quatro modulos fiscais. De acordo com
INCRA (2008), o modulo fiscal € uma unidade de medida expressa em hectares,
definida para cada municipio de acordo com os seguintes fatores: (i) tipo de
exploragdo predominante no municipio; (i) renda obtida com a exploracdo
predominante; (iii) outras exploracdes existentes no municipio que de alguma forma
sejam significativas em funcdo da renda ou area utilizada; (iv) conceito de

propriedade familiar.

Conforme a Lei Federal N° 11.326, de 24 de julho de 2006, considera-se como
guesito fundamental para ser enquadrada como agricultura familiar, ndo possuir area
maior que quatro médulos fiscais. Com base nessas informacgdes, alguns dos dados
obtidos para a agricultura familiar podem ser usados para entendimentos da

pequena propriedade rural paranaense.

No Brasil, a maioria das pequenas propriedades sdo enquadradas quase que
exclusivamente na agricultura familiar. Esse conceito ndo é soberano no mundo
todo, tendo em vista que principalmente em paises desenvolvidos, tem-se a
administracdo familiar de grandes propriedades. E importante ressaltar que nas
pequenas propriedades os PABM possuem a melhor relacdo custo/beneficio,
considerando ndo ser necessario um trator de grande porte para acoplar o
pulverizador ou um equipamento autopropelido. Esse argumento reforca a idéia de o
trabalho aprofundar-se no assunto das pequenas propriedades rurais e a agricultura

familiar brasileira.

Na sequéncia apresentam-se alguns dados obtidos pelo Censo Agropecuario

Brasileiro de 2006 (IBGE, 2006) quanto a agricultura familiar no Brasil.

2.4.1 Estabelecimentos Rurais e Area Total

Na Figura 19 pode-se observar a distribuicdo de propriedades no Brasil.
Dividindo-se as propriedades em estabelecimento de agricultura familiar (pequenas
propriedades) e estabelecimento ndo familiar (médias e grandes propriedades),

observa-se que o numero de estabelecimentos de agricultura familiar, 4.367.902
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estabelecimentos, € maior que cinco vezes o numero de estabelecimentos de

agricultura nao familiar, 807.587 estabelecimentos.

B Estabelecimentos Agricultura Familiar

B Estabelecimentos Agricultura Ndo Familiar

Figura 19 — Estabelecimentos rurais
Fonte: Adaptado de IBGE (2006)

A andlise do gréafico de estabelecimentos rurais deve ser analisada juntamente
com a area total de propriedades de agricultura familiar / ndo familiar. O namero
expressivo de propriedades de agricultura familiar corresponde apenas a 24% da
area total das propriedades rurais brasileiras, contabilizando 80.250.453 hectares,
enquanto a area total da agricultura ndo familiar representando 76% de todo o
montante, contabilizando 249.690.940 hectares. Esses dados séo plotados em um
grafico de pizza como mostra a Figura 20.

A area média dos estabelecimentos familiares € de 18,37 hectares enquanto a
ndo familiares é de 309,18 hectares. Segundo IBGE (2010), a utilizacdo das terras

dos estabelecimentos de agricultura familiar ocorre conforme a seguir:
a. 45% das areas sao destinadas a pastagens;
b. 28% das areas séo florestas ou sistemas agroflorestais;

c. 22% das areas correspondem a lavouras.
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W Area Total Agricultura Familiar W Area Total Agricultura N&o Familiar

Figura 20 — Participacéo sobre a area total
Fonte: Adaptado de IBGE (2006)

2.4.2 Valor Bruto da Producéo

Segundo Andretta (2007), o Valor Bruto da Producéo (VBP) representa toda a
receita bruta gerada na agropecudria. E o resultado da multiplicacdo do preco dos
produtos por suas respectivas quantidades produzidas. O VBP relacionado a
agricultura familiar est4 apresentado na Figura 21.

B VBP Agricultura Familiar W VBP Agricultura Ndo Familiar

Figura 21 — Valor bruto da producéo
Fonte: Adaptado de IBGE (2006)

2.4.3 Pessoal Ocupado

De acordo com o Ministério do Desenvolvimento Agrario (2009), mesmo
havendo uma tendéncia da reducdo de pessoas ocupadas na agropecuaria
brasileira desde 1985, decorrente do éxodo rural por melhores oportunidades nos
grandes centros, a agricultura familiar conseguiu reter um numero maior de
trabalhadores frente a agricultura ndo familiar, como pode ser visto na Figura 22. O
namero de ocupacfes na agricultura familiar é quase trés vezes maior que na

agricultura nao familiar.
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Pessoal Ocupado

M Pezzoal Ocupado Agricultura Familiar

M Pessoal Ocupado Agricultura Mdo Familiar

Figura 22 — Pessoal ocupado na agricultura
Fonte: Adaptado de IBGE (2006)

2.4.4 Seguranca Alimentar

A agricultura familiar, como importante fornecedora de alimentos para o
mercado interno, torna-se responsavel por garantir boa parte da seguranca alimentar
do pais. Entre os principais alimentos providos pela agricultura familiar, cita-se: (i)
mandioca; (ii) feijao; (iii) milho; (iv) café; (v) arroz; (vi) trigo; (vii) soja.

A Figura 23 mostra as porcentagens desses produtos em relagdo a toda

producédo nacional.
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Figura 23 — Producé&o de alimentos na agricultura familiar
Fonte: Adaptado de IBGE (2006)
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2.4.5 Crescimento da Agricultura Familiar

A Figura 24 apresenta dados do Ministério do Desenvolvimento Agrario (2009),
referentes ao crescimento da agricultura familiar. No periodo de 1996 até 2006
houve crescimento de 2,6% de crescimento no numero de pessoas ocupadas na
agricultura familiar, 3,5% de crescimento no niumero de estabelecimentos e aumento

de 3,2% de crescimento na area total de estabelecimentos de agricultura familiar.

NUMERO DE
ESTABELECIMENTOS (em%) AREA TOTAL (em%) PESSOAS OCUPADAS (em%)

1996 2006

Figura 24 — Participac&o da agricultura familiar
Fonte: Ministério do Desenvolvimento Agrario (2009)

2.4.6 Importancia da Agricultura Familiar / Pequena Propriedade

Com base nos dados apresentados nas secdes anteriores e de acordo com o
Censo Agropecuério de 2006 (IBGE, 2006), a pequena propriedade / agricultura
familiar apresenta vantagens econdémicas (e.g. abastecimento do mercado interno e
facilidade para o governo criar incentivos para os pequenos produtores, em relagcéo
aos grandes produtores, devido a menor contribuicdo individual de cada um), sociais
(e.g. novas formas de cooperacéo e interacao local que repercutem sobre ganhos de
escala e reducdo de custos de transacdo) e ambientais (e.g. novas formas de

manejo e uso de plantas, animais e do espaco).

De acordo com as vantagens listadas, é necessario avaliar como melhorar a
produtividade das pequenas propriedades. Um dos recursos que podem ser
utilizados pelos produtores € a utilizagdo dos Pulverizadores Agricolas. Devido ao
tamanho das propriedades, recomenda-se pelos Engenheiros Agrbnomos a

utilizacdo dos PABM para as pequenas propriedades com cultura de graos. Valendo-
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se de pequenos tratores, os pulverizadores acoplados contribuem no combate as

pragas, responsaveis por grande parcela das perdas de producao.

2.4.7 Regido Metropolitana de Curitiba

A RMC ocupa uma area de cerca de 155 mil km? e é composta por 26

municipios.

De toda a éarea ocupada pela RMC, segundo a Coordenacdo da Regido
Metropolitana de Curitiba (COMEC, 2011), apenas 4,42% do territério € ocupado
pelas cidades, representando cerca de 91,17% da populacédo total da RMC. De
acordo com dados da COMEC (2011) no ano de 2010 a populacdo da RMC era de
3.168.980 habitantes.

A estrutura fundiaria da RMC pode ser vista na Figura 25. E importante notar o
grande numero de pequenas propriedades presentes nessa regido. Cerca de 95%

das propriedades podem vir a utilizar os PABM de 12 metros.

INTERVALO NUMERD DE " AREA %
DE AREA PROPRIEDADES
Até 50 ha 32.558 9237 332.4128 27,79
=50 ha. A 100 ha 1.204 3.67 88.770.9 742
> 100 ha 1.391 3,96 775.163,3 64,79
TOTAL 35.243 100 1.196.347 .0 100

Figura 25 — Estrutura fundiaria da RMC
Fonte: Costa (2004)

Costa (2004) constata, com base em estudos feitos pela Empresa Brasileira de
Pesquisa Agropecuaria (EMBRAPA), que apenas um quarto das terras (25%) da
RMC apresenta aptiddo para a exploracao agricola. Cerca de 21% tem aptidao para
pastagem natural ou plantada e 30% destina-se apenas para a silvicultura. O
restante das areas € destinado a preservacdo permanente (20%) ou sao

urbanizadas (4%).

Ainda segundo Costa (2004), as é&reas com maior potencial de
desenvolvimento agricola estdo situadas principalmente nos municipios de
Araucéria, Balsa Nova, Colombo, Contenda, Mandirituba, Quitandinha, Fazenda Rio

Grande, Tijucas do Sul, Agudos do Sul e Sdo José dos Pinhais.



35

2.5 Pulverizagcao

Segundo Arysta LifeScience (2004) pulverizacgdo € o0 processo de
transformacdo de uma substancia liquida em particulas ou gotas. Na agricultura
refere-se a deposicdo de particulas sobre um alvo desejado, com tamanho e

densidade adequados aos objetivos propostos.

O processo de pulverizacdo é necessario, visto que a produtividade da pratica
agricola esta relacionada com o combate aos fatores nocivos as culturas. Dentre

estes fatores nocivos, pode-se citar:
a. Fungos: causadores de doencas;

b. Insetos e acaros: provocam danos mecanicos as culturas e transmitem

viroses;
c. Plantas daninhas: reduzem a produtividade.

Segundo estimativas da Empresa Brasileira de Pesquisa Agropecuaria
(EMBRAPA, 2004), as perdas por pragas na armazenagem chegaram a 10% do total
colhido, o que representava cerca de dez milh6es de toneladas de grédos. Esses
dados mostram a importancia do combate das pragas, a fim de garantir-se uma

maior produtividade.

Para o éxito do trabalho de pulverizagéo, conforme orientacdo de engenheiros
agrébnomos da empresa Montana, sdo necessarios: (i) produto quimico de qualidade;
(i) pulverizador agricola apropriado; (iii) indice de acidez da &gua ideal; (iv)

condicBes de clima favoravel.

No processo de pulverizacdo, as perdas sao caracterizadas em: (i) perdas

fisicas; (ii) perdas quimicas. Entre as perdas fisicas tem-se:
a. Deriva: particulas ou gotas séo arrastadas pelo vento;

b. Coalescéncia: acimulo do produto quimico sob a planta e escorrimento

do produto para o solo;

c. Escorrimento pela chuva: agua da chuva retira o produto quimico da

planta.
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As perdas quimicas sdo caracterizadas por:
a. Degradacgéao do pH;
b. Mistura inadequada de produto quimico com a agua.
Na sequéncia descrevem-se os pulverizadores acoplados de barras, foco do
trabalho.
2.6 Pulverizadores Acoplados de Barras

Pulverizadores acoplados necessitam de um trator para serem acoplados e
realizar sua funcdo. Sendo equipamentos menores, Ndo sd0 hecessarios tratores tao
robustos, tornando sua aquisicdo viavel para os pequenos produtores. O
acoplamento é feito através dos trés pontos de engate localizados na parte traseira

do trator, assim como mostrado na Figura 26.

BARRA 10 METROS

Figura 26 — Pulverizador acoplado TLP.

Esses equipamentos podem ter a distribuicdo da calda (dgua junto do produto
fitossanitario) por barras, como mostra a Figura 26, utilizado em cultura de gréos,
como também por turbinas, sendo nesse caso utilizados em fruticultura. A Figura 27
mostra a distribuicdo da calda por turbinas. O presente trabalho centra-se nos
pulverizadores acoplados de barras, do modelo manual, como apresentado no

decorrer do trabalho.
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Figura 27 — Pulverizador acoplado Arbo
Fonte: Montana Agriculture (2011)

2.6.1.1 Caracterizagéo dos Pulverizadores Acoplados de Barras

Os pulverizadores acoplados de barras podem ser divididos em cinco

subsistemas:

Chassi;
Tanque;
Barra;

Hidraulico, quando houver;

o b~ 0N PR

Pulverizagao.

A Figura 28 ilustra os sistemas citados.

5) BARRA

4) HIDRAULICO

3) PULVERIZACAO

2) TANQUE

1) CHASSI

Figura 28 — Componentes dos pulverizadores acoplados de barras
Fonte: Adaptado de Montana Agriculture (2011)
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2.6.1.2 Utilizacdo dos Pulverizadores Acoplados de Barras

Para o desenvolvimento do trabalho entende-se como necessario a
caracterizacdo das propriedades agricolas passiveis de usarem implementos de
pulverizacdo. A partir dessa etapa, ndo é aconselhavel utilizar os conceitos de
modulos fiscais, sendo necessario fazer uma divisdo de acordo com a area a ser

pulverizada.

Segundo recomendacfes do setor técnico agricola da empresa Montana, de
maneira geral, em propriedades com até 15 hectares, utilizam-se os pulverizadores

acoplados com barras de até dez metros e com volumes de tanque de até 400 litros.

Em propriedades de 15 até 100 hectares, sdo utilizados os pulverizadores
acoplados com tanque acima de 400 litros e com tamanho de barras acima de dez

metros.

A partir de 100 hectares, muda-se o pulverizador a ser escolhido, pois um
pulverizador acoplado ndo garante a produtividade necesséria. Propriedades com
tamanhos acima de 100 hectares ndo estdo no escopo deste estudo e, portanto, 0os

mecanismos de pulverizacdo das mesmas nao serao examinados.

2.6.1.3 Empresas Presentes no Mercado
Dentre as principais empresas presentes no mercado de pulverizadores

acoplados de barras, pode-se citar:

a. Montana Agriculture: dentre as empresas citadas, esta € a que esta ha
menos tempo no mercado, desde 1996. A matriz da empresa encontra-
se em S&o José dos Pinhais, Parana (MONTANA, 2011);

b. Jacto: Empresa nacional. Suas atividades com maquinas agricolas
comecaram em 1949 em Pompéia, Sdo Paulo (JACTO, 2011);

c. Kuhn-Metasa: dentre as empresas citadas, esta € a mais antiga. O
grupo Kuhn comecou seus trabalhos com maquinas e implementos
agricolas em 1864 na cidade de Saverne, na Franca (KUHN DO
BRASIL, 2011);

d. Stara: empresa nacional, situada em Nao-Me-Toque, Rio Grande do Sul,

encontra-se no ramo de maquinas agricolas desde 1960 (STARA, 2011);
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e. K.O.: situada em Jaboticabal, S&do Paulo, a empresa teve como inicio de
suas atividades o ano de 1965 (KO PULVERIZADORES, 2011).

2.7 Concluséo sobre o segmento agricola

De acordo com o levantamento de dados do contexto agricola, percebe-se a
importancia desse segmento para a economia brasileira. As perspectivas de
crescimento para o setor, s&o positivas e apresentam uma grande oportunidade de

negocios para as empresas que possuem produtos relacionados com o agronegaocio.

Através dos graficos apresentados no inicio desse capitulo, a respeito do
aumento da producéo de cereais e exportacdes do agronegdcio brasileiro, é possivel
notar o crescimento continuo da producdo através dos anos. Comparando-se 0s
dados relacionados as perspectivas de aumento da producdo até os anos de
2019/2020, nota-se a que esse patamar de crescimento continua valido. Para o
milho e para a soja gréo, junto ao aumento da producgao, tem-se o aumento de gréos
destinados a exportacdo, aumentando a independéncia do pais com relacéo a essas
commodities. Para o feijdo e para o trigo, mesmo com o aumento da producéo, ainda
necessita-se da importacdo dessas commodities, visto a importancia destes dois

tipos de gréos para a alimentacéo do povo brasileiro.

Ainda nesse capitulo, foi possivel notar a importancia da agricultura familiar
para o Brasil e principalmente para o estado do Parana, que possui cerca de 82% de
todos os seus estabelecimentos rurais classificados como pequenas propriedades

rurais.

Na sequéncia, para o desenvolvimento do trabalho, apresenta-se as
ferramentas utilizadas no levantamento de dados relacionados ao perfil do agricultor
no contexto da pequena propriedade e da agricultura familiar. A aquisicdo de dados
segue uma abordagem prépria para esse trabalho, onde a mesma é modificada a

partir da metodologia proposta por Rozenfeld et al. (2006).
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3 LEVANTAMENTO DE DADOS

Apds examinar dados do mercado agricola nacional e paranaense, nesta etapa
procura-se avaliar aspectos relacionados com o perfil do pequeno agricultor das
cidades de Araucéria e Balsa Nova da Regido Metropolitana de Curitiba, bem como

entender quais caracteristicas fazem a diferenca na decisédo de compra dos PABM.

Ao final deste capitulo, procura-se entender como o agricultor escolhe o0s
equipamentos, 0 que ele pensa sobre 0s equipamentos e 0 que ele deseja nos

eguipamentos.

3.1 Levantamento do Perfil do Pequeno Produtor Rural

A possibilidade de sucesso nos processos de vendas, seja de produtos ou de
servigos, € maior quando a empresa conhece qual o perfil do seu cliente. Segundo
Kotler e Keller (2007, p. 10), os clientes de hoje apontam novas caracteristicas,
gquando comparados aos clientes de antigamente, que devem ser levadas em

consideracao quando langa-se um produto:
a. Aumento substancial do poder de compra;

b. Maior variedade de bens e servi¢cos disponiveis;

(9]

. Grande quantidade de informacao sobre praticamente tudo;

o

. Maior facilidade de interacdo para fazer e receber pedidos;

D

. Capacidade de comparar impressfes quanto a produtos e servicos.

Com base nesses argumentos, percebe-se que no mercado atualmente, devido
ao grande numero de concorrentes, ao maior poder de compra e o advento da
revolucdo digital, que as empresas que conhecem o perfil dos seus clientes, ao
adaptarem um produto que ja esta no mercado, diminuem o0s riscos de aceitacéo

dessas modificagdes.

Nesta etapa do projeto, busca-se entender como o pequeno agricultor encara o
seu préprio negocio e o mercado no qual atua, para que com isso seja possivel

correlacionar o seu perfil com o produto estudado.
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A fim de avaliar qual € o perfil do pequeno agricultor, foi utilizado como meio de
captura de informacdes, entrevistas individuais com profissionais que, de alguma
maneira, mantém contato direto com o0s pequenos agricultores da Regido
Metropolitana de Curitiba. Antes da entrevista, foi enviado um e-mail a cada

entrevistado com os principais topicos a serem debatidos durante a entrevista.

Foram realizadas cinco entrevistas, com aproximadamente 30 minutos de

duracdo. Na sequéncia, apresenta-se a lista de profissionais entrevistados:

a. Engenheiro Agrénomo. Supervisor do departamento de Pdés-Vendas

Pulverizadores da Montana;

o

Engenheiro Agronomo. Responséavel pelos treinamentos da empresa junto a

revendas, agricultores, escolas técnicas e cooperativas;

c. Engenheiro Agrbnomo. Supervisor do departamento de Pos-Vendas Tratores

da Montana;

d. Engenheiro de Servicos com formacdo em engenharia agrondmica, atuando

no departamento de Pds-Vendas Tratores;

e. Tecndlogo, projetista do departamento de Engenharia de Produto da Montana,
possui mais de 20 anos de empresa, atuando na linha de frente junto aos
agricultores.

3.1.1 Tépicos Debatidos

Os topicos debatidos durante a entrevista foram definidos a partir da estrutura
apresentada na Figura 29, onde procura-se dividir o perfil do agricultor conforme

as suas perspectivas quanto aos negécios e o mercado agricola.

- > Processo Matéria Prima

> Negécio > Controle Qualidade

> Investimento

Figura 29 — Estrutura do perfil do comprador de pulverizadores do tipo acoplado de barras
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Na sequéncia, tem-se 0s principais topicos discutidos na entrevista. O roteiro
apresentado no APENDICE A.

a. Conhecimento técnico dos pequenos agricultores;
b. Nivel de ousadia nos negdcios;

c. Visao critica do processo de producéo agricola;
d. Controle da producéo agricola;

e. Visao do agricultor sobre o futuro do agronegaocio;
f. Mecanizacao agricola;

g. Matéria prima;

h. Cuidados com os equipamentos.

3.1.2 Resultados Obtidos

De acordo com a sequéncia de topicos discutidos na secdo anterior, sao

apresentados os resultados das entrevistas na forma descritiva, por subitens.

3.1.2.1 Conhecimento técnico

Tradicionalmente, a formacéo técnica é dada de pai para filho. A nova geracao,
os filhos dos pequenos agricultores, porém, estdo complementando sua formacao
técnica através de instituicbes como o Servico Nacional de Aprendizagem Rural
(SENAR) e Empresa de Assisténcia Técnica e Extensdo Rural (EMATER). E comum
0 uso da internet nas pequenas propriedades com a finalidade de adquirir

conhecimento sobre assuntos relacionados a agricultura.

As cooperativas também ajudam no conhecimento técnico dos agricultores. Os
agronomos destas instituicdes, geralmente, levam informacgcfes importantes aos
cooperados. Feiras, dias de campo com empresas do ramo agricola também ajudam

nessa formacéao.

3.1.2.2 Ousadia nos negocios

O pequeno produtor rural apresenta um perfil de negécios conservador, restrito

a mudancas de tecnologia e novas formas de trabalho nas propriedades rurais.
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Diferentemente dos grandes produtores, 0s pequenos agricultores nao
renovam sua frota de maquinas frequentemente. Geralmente, esperam as

tecnologias se firmarem no mercado, para depois utiliza-las.

3.1.2.3 Visao critica do processo de producéo agricola
Geralmente seguem um padrao de producao conhecido. Esse padrao pode ser
dado tanto pelas cooperativas como também por conhecidos que obtiveram sucesso

em determinadas abordagens.

Um detalhe importante em seguir a orientacdo geral € que, muitas vezes, a
abordagem utilizada em uma regidao ndo funcionara em outra. Isso porque tem-se
variaveis tais como clima e solo, que mudam de regido para regido. Muitas vezes, 0s
agricultores ndo avaliam esses detalhes e tomam decisbes que, no futuro, se

mostrardo erradas.

Uma tendéncia interessante € a de o pequeno produtor rural utilizar as mesmas

tecnologias e maquinas usadas pelas propriedades vizinhas.

3.1.2.4 Controle da producéao agricola

Nesse aspecto, eles apresentam um razoavel controle sobre sua producao.
Sabem informar detalhes como producéo/hectare, se atrasou a lavoura e qual a
guantidade de insumos necessarios para essa producdo. Os célculos sdo realizados
de acordo com suas experiéncias e, muitas vezes com a ajuda de agronomos das
cooperativas. Nao utilizam modelos ou técnicas de levantamento de dados que

possibilitem a otimizacdo desses calculos.

Geralmente, nos célculos finais de sua producdo nao avaliam gastos em
combustivel para o trator, gastos com agua, energia e mdo de obra, gerando

problemas na administragéo dos custos finais.

3.1.2.5 Futuro do agronegécio

Normalmente, obtém informacdes através das cooperativas, reunides com
outros produtores rurais e canais de televisdo especializados. Novamente, observa-
se a tendéncia de tomar as decisdes baseado em informacdes repassadas por

terceiros.
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3.1.2.6 Mecanizacao agricola
Devido aos precos dos pulverizadores acoplados e dos tratores serem
relativamente baixos e terem bons subsidios do governo, as maquinas sao proprias.

Pode acontecer o empréstimo de maquinas entre propriedades vizinhas.

Observa-se a terceirizacdo de maquinas com pre¢os mais elevados, tais como

as colheitadeiras.

3.1.2.7 Matéria prima

Nesse item, matéria-prima € relacionada a sementes e insumos para a

producéo agricola.

Devido a grande participacdo em eventos, tais como feiras, palestras das
cooperativas, dias de campo com empresas do setor e contato direto com as
revendas de sementes e insumos, considera-se que 0s agricultores possuem bons
conhecimentos sobre a matéria-prima de sua producdo e as variaveis que podem

alterar o cenério agricola.

3.1.2.8 Cuidados com o equipamento

Nota-se uma tendéncia de maior cuidado com os tratores, por estes serem
mais utilizados pelos produtores. Quanto aos pulverizadores acoplados, geralmente
estes sdo usados no periodo de plantio. Apds esse periodo, o pulverizador é

guardado para ser empregado na proxima safra.

Muitas vezes, os locais onde os pulverizadores acoplados sdo acomodados,
nao sao adequados, fazendo com que estes equipamentos enfrentem diversas
intempéries. Essa tendéncia sinaliza que a durabilidade dos pulverizadores pode ser

um fator importante na compra dos equipamentos.

3.1.3 Conclusdes sobre o Perfil do Pequeno Agricultor

Com base nas respostas apresentadas na secdo 3.1.2, elaborou-se uma

composicao do perfil dos pequenos agricultores da RMC.

Primeiramente, 0s pequenos agricultores sdo individuos que tem seus
conhecimentos técnicos oriundos dos conhecimentos de seus familiares. Sao

pessoas que hoje percebem a importancia do ensino profissionalizante. Tem certa
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aversao a mudancas, preferindo abordagens mais conservadoras, ja testadas e que

se mostraram eficientes em determinadas ocasides.

Muitas vezes, ndo avaliam se os mecanismos de producdo que estdo seguindo
sdo adequados as suas proprias propriedades. Tratando-se do controle da sua
producdo agricola, possuem um controle superficial sobre algumas varidveis
relacionadas a quantidade produzida, quantidade consumida e precos. Porém, nao
contabilizam todos os custos envolvidos na producéo, deixando de obter lucro em

algumas situacdes e, também, perdendo dinheiro com o preco ofertado pelo produto.

E importante salientar que os pequenos agricultores agarram-se firmemente as
cooperativas em primeiro plano e as revendas em segundo, mostrando uma

tendéncia de seguir o rumo de todos.

Um aspecto interessante € a constante presenca dos mesmos em feiras e
eventos relacionados a agricultura, mostrando interesse em saber quais as
novidades do mercado, mesmo que em diversos momentos, apresente aversado a

mudancas de tecnologia.

Quanto aos pulverizadores agricolas, preferem ter os préprios equipamentos.
Nesse aspecto, é interessante destacar a normal falta de cuidado com esses

equipamentos.

Esse item mostra a importancia de ter um equipamento com elevada
durabilidade, sendo essa uma caracteristica que pode vir a fazer a diferenca na

escolha dos pulverizadores.

3.2 Sistemade Producao Agricola

Como destacado no Levantamento do Perfil dos Pequenos Produtores Rurais,
as cooperativas e as revendas possuem grande importancia. E através delas que os
agricultores obtém as informagfes técnicas necessarias para 0 manejo de suas
culturas, bem como informacgdes necessarias sobre o melhor momento de comprar e
vender e quais sementes utilizar. A fim de melhorar o entendimento sobre o sistema
de producédo utilizado pelos pequenos produtores, é necessario o conhecimento de
toda a cadeia produtiva, desde a obtencdo de sementes para o plantio até o

processo de industrializacdo das sementes colhidas.



—— e e e e e

A Figura 30 apresenta um gréfico do sistema de producdo utilizado pelos
pequenos agricultores. Esse grafico foi elaborado em conjunto com um Engenheiro

Agrénomo da empresa Montana.
Pode-se separar o grafico em quatro etapas:

12 Etapa: Aquisicdo de insumos e equipamentos necessarios para o
inicio do plantio;

22 Etapa: Plantio;

32 Etapa: Comercializacéo;

42 Etapa: Industrializagéo.

[ SISTEMA DE PRODUCAO AGRIiCOLA ]
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Figura 30 — Fluxo da producéo agricola

Percebe-se na Figura 30, que as cooperativas atuam tanto na aquisicao de
insumos e equipamentos quanto na comercializacdo da producdo dos pequenos
agricultores. Pode-se dizer que elas atuam tanto na entrada dos produtos nas
pequenas propriedades, como também na saida dos produtos das mesmas. Essa
caracteristica mostra que as cooperativas tém grande importancia e influéncia na

tomada de decisé@o dos pequenos agricultores.
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3.2.1 1%Etapa: Aquisicdo de Insumos e Equipamentos Necessarios para o Inicio do

Plantio

Insumos sdo as matérias-primas necessarias para o inicio do plantio, tais
como: (i) semente; (ii) adubo; (iii) fertilizante. Como mostrado na Figura 30 pode-se
comumente adquirir insumos em trés diferentes estabelecimentos: agropecuaria,
revenda e cooperativa. E nessa etapa que os equipamentos utilizados no plantio s&o

comprados.

3.2.1.1 Agropecuéria

Estabelecimentos comerciais onde sdo comercializados produtos destinados a
producédo agricola, tais como: (i) sementes; (ii) fertilizantes; (iii) defensivos agricolas;
(iv) roupas destinadas ao trabalho no campo; (v) adubos; (vi) EPI’s; (vii) outros.

3.2.1.2 Revenda

Estabelecimentos comerciais onde também podem ser encontrados o0s
insumos. Nesses locais encontram-se 0s mais diferentes tipos de equipamentos com
as mais diversas funcionalidades, com o intuito de ajudar o agricultor no melhor

aproveitamento de suas lavouras.

Esses estabelecimentos possuem grande importancia na venda dos PABM.
Além de venderem, muitas vezes sdo0 responsaveis pela manutencdo dos

equipamentos e pela assisténcia técnica dos mesmos no caso de problemas.

3.2.1.3 Cooperativa

“Entende-se por cooperativa uma unido de pessoas, cujas hecessidades
individuais de trabalho, de comercializacdo ou de prestacao de servicos em grupo, e
respectivos interesses sociais, politicos e econdmicos, fundem-se nos objetivos
coletivos da associagéo”, (CRUZIO, 2000).

Sao sete 0s principios que regem a as organiza¢gdes cooperativas, segundo a

Organizacéo das Cooperativas Brasileiras (OCB, 2011):

1. Adesao voluntaria e livre;
2. Gestao democrética;

3. Participacdo econémica dos membros;
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Autonomia e independéncia;
Educacao, formacé&o e informagéo;
Intercooperacao;

Interesse pela comunidade.

Atualmente existem cooperativas em 13 setores da economia brasileira, de

acordo com a OCB:

- @

-~ 0o o o0 T p

Agropecuario;
Consumo;
Crédito;
Educacional;
Habitacional;
Infra-Estrutura;
Mineral;
Producéo;
Saude;
Trabalho;
Transporte,

Turismo e Lazer;

m. Especiais.

Cooperativas sdo classificadas da seguinte maneira, de acordo com (OCB,

2011):

a.

Singular ou de primeiro grau: tem por objetivo prestar servigcos
diretamente ao associado, tendo como requisito um ndmero minimo de
20 pessoas fisicas;

Central e federagdo ou de segundo grau: organizar em comum e em
maior escala os servico das filiadas. Tem como requisito um numero
minimo de trés cooperativas singulares;

Confederagéo ou de terceiro grau: mesmo objetivo da cooperativa de
segundo grau, porém com requisito minimo de trés cooperativas

centrais.
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As cooperativas do setor agropecudrio podem abastecer as propriedades dos
cooperados com grande parte dos produtos necesséarios a atividade agricola, tais
como: (i) insumos; (ii)) maquinas; (iii) implementos; (iv) pecas; (v) acessorios; (vi)

produtos veterinarios.

3.2.2 2%Etapa: Plantio

Essa fase caracteriza-se pela utilizacdo dos insumos agricolas, visando no

futuro o processo de colheita. Esta é a etapa que envolve a utilizacdo dos PABM.

3.2.3 3%Etapa: Comercializacéo

ApOs o processo de colheita, ocorre a comercializagdo dos produtos da
producdo agricola. Essa comercializacdo ocorre geralmente através de quatro

maneiras: (i) atravessador; (ii) cooperativa; (iii) trading; (iv) troca por insumos.

3.2.3.1 Atravessador
Faz o papel da pessoa que compra de um produtor por um certo preco e vende
para terceiros a um preco superior, tirando como lucro a diferenca entre os pre¢cos

de compra e venda.

3.2.3.2 Cooperativa

Mais uma vez a cooperativa aparece no fluxo de producdo agricola. Nessa
etapa, os cooperados encaminham para a cooperativa os resultados do plantio,
ficando esta responséavel pelo armazenamento e escolha do melhor momento para a
venda dos grados. Demais informacdes sobre as cooperativas foram apresentadas

nas secdes anteriores.

E importante ressaltar a importancia das cooperativas no sistema de produc&o
agricola, tendo papel chave no mesmo. Como pode-se ver no fluxo de producéo
apresentado na Figura 30, com relacdo ao produtor agricola, as cooperativas
correspondem as fronteiras de sua producgdo, estando tanto no inicio da mesma
como no término, 0 que torna o seu papel estratégico para as empresas que atuam

no ramo de equipamentos agricolas.
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3.2.3.3 Trading
Negocios de grande expressdo, focalizando o comércio exterior.
Diferentemente das cooperativas, que trabalham com produtores de pequeno/médio

porte, as tradings trabalham apenas com grandes produtores.

Esse tipo de negdcio caracteriza-se pela aquisicdo de mercadorias do mercado
interno para posterior exportacao.

3.2.3.4 Trocapor Insumos
No comércio de troca por insumos, os estabelecimentos comerciais, revendas
em sua maioria, fornecem os insumos necessarios para o plantio aos pequenos

agricultores, recebendo como pagamento uma parcela da producao obtida.

3.2.4 4% Etapa: Industrializagéo

Nessa etapa, ocorre a utilizacdo do produto agricola final, para os mais

diversos fins. Nesse item destacam-se dois grandes grupos:

3.24.1 Trading

Assim como as cooperativas, as tradings também aparecem em mais de uma
etapa do sistema de producdo agricola, porém atuando em um mercado diferente.
Como o foco deste trabalho sdo os pequenos produtores, as mesmas nao serao
abordadas.

3.2.4.2 Industria
Representa o final do sistema produtivo agricola. Nas industrias seréo
realizados os mais diversos processamentos, tendo como matéria prima o resultado

da colheita do produtor.

3.3 Caracterizacédo técnicado PABM SLC 12 metros

No capitulo dois deste trabalho, foi apresentada uma caracterizacdo geral dos
PAB, onde relacionou-se seus principais sistemas. Porém, sem detalhar nenhum
deles. A diferencga entre o PAB apresentado na Figura 26 e o PABM estudado nesse

trabalho € a unidade hidraulica e os componentes necessarios para essa aplicacao.
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Nesta etapa do trabalho, além de serem apresentados detalhadamente os

subsistemas que compde os PABM, procura-se:

a. Avaliar possiveis problemas referentes a manutencdo e robustez dos

componentes dos PABM, através da sua desmontagem total;
b. Relacionar tempos necessarios para se desmontar o equipamento;
c. Elaborar descritivo das ferramentas necessérias para a atividade.

Na seqUéncia descreve-se 0 equipamento em estudo.

3.3.1 Pulverizador Acoplado de Barras Manual SLC 12 metros

O equipamento € o modelo SLC 600 de 12 metros de barras, como mostra a
Figura 31. Esse equipamento faz parte dos modelos de pulverizadores com abertura
de barras manuais. Dentre os modelos disponiveis ho mercado, existem (i) aqueles
gue possuem a abertura de barras feitas com o operador fora do trator e (ii) aqueles
onde as barras podem ser abertas com o operador pilotando o trator. O modelo
estudado € do tipo (ii) e para a abertura das barras utiliza um sistema de catracas. A
catraca aciona cordas que tem a funcdo de sustentar as barras. Estas catracas séo

posicionadas sobre o tanque do equipamento.

Figura 31 — Pulverizador SLC 12 metros
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A abertura de barras por catracas permite maior facilidade ao trabalho do

operador, como:

a. desviar obstaculos: em muitas propriedades, sdo encontrados obstaculos por
onde passam o0s pulverizadores. Em equipamentos que nao utilizam o
sistema de catracas, o operador precisa sair do trator, fechar a barra que ir4
colidir com o obstaculo, passar pelo mesmo e posteriormente abrir a barra.
Utilizando o sistema de catracas, ele consegue recolher a barra até uma
altura que evite a colisdo com o obstaculo sem sair do trator, tornando o

trabalho de pulverizacdo mais produtivo;

b. regulagem de declive: os terrenos agricolas nem sempre sao planos,
apresentando regides com diferentes inclinacdes. Nos pulverizadores com
acionamento de barras por catracas, o operador do equipamento pode regular
qual a inclinacéo ideal da barra que atende ao terreno, como pode ser visto
na Figura 32.

Figura 32 — Inclinac&o da barra de pulverizacéo

Para tornar melhor o entendimento do projeto dos Pulverizadores SLC, é feita

uma divisao do equipamento SLC em quatro subsistemas:
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1.Chassi;
2.Barras;
3.Tanque;
4.Pulverizacao.

E importante salientar que cada subsistema € composto de Vvarios
componentes, agrupados de acordo com a similaridade de suas funcoes.

A atividade de montagem/desmontagem foi realizada pelo autor do trabalho, o
gue permitiu uma percepcao propria dos reais pontos fortes/fracos do equipamento

de estudo.

3.3.1.1 Subsistema Chassi

Dentro do subsistema denominado Chassi, além dele propriamente dito, estdo
presentes os tirantes que ligam a torre ao chassi, suportes das catracas de abertura
de barras e a plataforma de acesso ao tanque de pulverizacdo. Esses componentes

sé&o mostrados na figura Figura 33.

Suporte da catraca

Tirante de suporte da
torre

Chassi

[ Plataforma de

acesso ao tanque

Figura 33 — Subsistema chassi
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O Chassi é produzido em cantoneiras de aco e dimensionado para suportar 0s
esforcos envolvidos na atividade de pulverizagcdo. Como foi desenvolvido em
paralelo com a versao SLC de 400 litros, esse chassi € o mesmo para 0 modelo de
600 e 400 litros. Esse componente suporta ambos os conjuntos de barras de 12 e 14

metros.

O suporte da catraca permite que o operador do trator possa realizar o
movimento das barras sem sair do seu posto no trator. Esse suporte da catraca

também tem a funcéo de evitar o movimento do tanque de pulverizacao.

Para que a torre que sera acoplada atrds do equipamento ndo se movimente
de modo incorreto durante o trabalho em campo, sao utilizados dois tirantes que se

prendem no suporte da catraca e na torre. Estes podem ser vistos na Figura 31.

3.3.1.2 Subsistema Barras

O subsistema de barras é composto de quadro movel, torre, suporte da torre,
barras e catracas conforme Figura 34.

Neste sistema, tem-se a unido do suporte da torre com o chassi do
equipamento e com a torre. A torre possui diversos furos utilizados para o
posicionamento do quadro movel. E através deste sistema que pode-se ajustar a

altura maxima e minima de pulverizacao.

As barras sdo articuladas junto ao quadro movel e possuem o seu movimento
comandado por cordas acionadas pelas catracas. Essas barras também possuem
movimento limitado por uma corda de seguranca, presa na torre e na barra. Essa
corda fica toda esticada no momento em que as barras estado posicionadas paralelas

ao chao.

O quadro movel tem seu movimento restringido por pinos que encaixam-se nos
furos da torre. Para movimenta-lo, retiram-se os pinos e utiliza-se uma corda/roldana

que liga a torre ao quadro movel, facilitando a movimentacdo manual do quadro.
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Quadro Mével

Figura 34 — Subsistema barras

O movimento da calda até os bicos € feito através de tubos de PVC com 25,4
mm (1”) de diédmetro. Esses tubos s&o ligados entre si através de mangueiras de
PVC especificas para a atividade de pulverizacdo agricola. E necessario
dimensionar o sistema de transporte da calda a ser pulverizada, de forma a reduzir
ao maximo as perdas de carga do sistema. Os bicos devem trabalhar na mesma

pressao, a qual é regulada no comando de pulverizacéo.
A escolha entre barras de tamanhos 12 e 14 metros é baseada em dois fatores:

a. Caso o agricultor tenha utilizado pulverizadores de 12 metros anteriormente,
o trator utilizado na atividade deixa um rastro dos pneus na lavoura.
Dificilmente o agricultor ira trocar o tamanho de barras, pois isso implicaria
em mudar o rastro da plantacdo. As informacfes relacionadas ao rastro
deixado pelo trator foram obtidas com os engenheiros agrbnomos da
empresa Montana;

b. Caso o agricultor nunca tenha utilizado pulverizadores, a barra de 14 metros
€ a melhor opc¢éo, devido ao aumento de eficiéncia da atividade. Usando
esse tipo de barras é necessario um menor deslocamento do trator para
pulverizar toda a area plantada.
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3.3.1.3 Tanque
Dentro do subsistema do tanque, estdo presentes o tanque de pulverizacao,
lava frascos, conjunto reabastecedor, tanque de agua limpa, filtro de succédo e

mangueira de retorno comando/tanque, como mostra a Figura 35.

A mistura da calda (agua + produto fitossanitario) é feito na boca do tanque,
onde encontra-se o lava-frascos. O lava frascos é um elemento importante no
equipamento de pulverizacdo, utilizado para evitar a contaminacdo quimica do
operador e do meio ambiente. Existem modelos de lava frascos que sao colocados
ao lado do tanque de pulverizacdo, facilitando o manuseio pelo operador. Porém,
este ndo € o caso do modelo SLC 600.

A bomba de pulverizacdo faz a succéo da calda presente no tanque e desloca-
a até o comando de pulverizacdo, onde a mesma é redistribuida para os bicos de

pulverizacao, reabastecedor, retorno ao tanque de pulverizacdo ou lava-frascos.

Quando a calda do tanque pulverizador acaba, o equipamento SLC conta com

um reabastecedor. O seu funcionamento é através do efeito Venturi.

Lava Frascos

Conjunto
Reabastecedor

Mangueira Retorno
Comando/Tanque

Tanquede agua
limpa

Figura 35 — Subsistema tanque



57

O reabastecedor possui dois orificios de entrada de liquidos, como mostra a
Figura 36. Em um dos orificios € conectada uma mangueira que sai do comando de
pulverizacdo e no outro orificio liga-se uma mangueira que sera colocada em uma
cisterna ou acgude, por exemplo. A partir do momento que aciona-se o rebastecedor
através do comando de pulverizagdo, a passagem do fluido pelo componente tende
a succionar a agua do acude/cisterna, fazendo com que o tanque encha-se de agua.
Este componente mostra-se muito importante, pois melhora o rendimento da
atividade de pulverizagdo, diminuindo os tempos de enchimento do tanque de
pulverizacdo. Em geral, o tempo de reabastecimento do modelo SLC, é de sete a

oito minutos.

Figura 36 — Reabastecedor
Fonte: Arag (2010)

O filtro é necesséario para evitar que particulas indesejaveis adentrem na

bomba de pulverizacdo, danificando os componentes da mesma.
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A funcdo de retorno do comando de pulverizacdo € deslocar o fluido em
excesso no comando para o tanque e, também, fazer com que a calda presente no

tanque de pulverizacdo movimente-se, ndo permitindo a decantacdo da mesma.

3.3.1.4 Pulverizagéo

Sistema composto da bomba de pulverizacdo e do comando de pulverizacao,

assim como mostra a Figura 37.

A bomba de pulverizacdo € de pistbes. Ao todo, séo trés pistdes trabalhando,
fornecendo uma vazao de 80 litros/minuto a uma pressdo maxima de trabalho de 20
bar. O acionamento da bomba é feito por cardan. Esse cardan € conectado na
tomada de forca situada na parte traseira do trator e conectado em um eixo estriado

ligado ao virabrequim da bomba, que movimenta os pistoes.

Bomba de Pulverizagido

Figura 37 — Subsistema pulverizacéo

O comando de pulverizacao é de extrema importancia, pois ele é quem define
qual o caminho correto que o fluido deve seguir para realizar determinada funcéo e
regula variaveis como a pressdo de pulverizacdo da calda. Entre as funcgbes
presentes no comando tem-se: (i) lava-frascos; (ii) reabastecedor; (iii) retorno
comando/tanque; (iv) pulverizacédo das barras.
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3.3.2 Funcionamento do pulverizador SLC

O funcionamento do sistema de pulverizagéo inicia-se com a succ¢édo da bomba

e termina na saida da calda nos bicos de pulverizacao.

A Figura 38 foi modificada para que, através das setas coloridas, seja possivel

efetuar o detalhamento do sistema de pulverizacao.

As setas vermelhas indicam o processo de suc¢ao da bomba de pulverizagéo e
a movimentacdo da calda até o comando. Pode-se notar que dentro do tanque as
setas apresentam um movimento de rotacdo, indicando que a calda estd em

constante movimento.

Depois de chegar ao comando de pulverizacdo, a calda pode seguir quatro
caminhos diferentes: (i) seta azul claro; (ii) seta branca,; (iii) seta laranja; (iv)seta

amarela.

A seta verde indica o processo de lavagem do frasco de produto fitossanitario,
assim como foi descrito na Secdo 3.3.1.3. Ao acionar a alavanca vermelha do
comando de pulverizacao o fluxo é desviado para a boca do tanque de pulverizacao.

A seta laranja representa o retorno do comando de pulverizacdo ao tanque.

A seta branca mostra que o fluxo sai do comando de pulverizacdo e desloca-se
até o reabastecedor, a fim de, através do efeito Venturi, succionar agua de algum

reservatoério especifico, como descrito anteriormente.

Por fim, a seta amarela, representa 0 movimento, da calda a ser pulverizada,
do comando até os bicos. Cada barra € acionada por uma alavanca, podendo as
mesmas trabalhar juntas ou separadas, onde o destino final da calda s&o os bicos
de pulverizacdo. A presséao da calda é regulada no comando de pulverizacao.
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LEGENDA
Ciclo de Pressdo daBomba
Cido de Pulv. Das Barras
Lava Frascos
Reabastecedor
Retomo do Comando de Pulv.

Comandode
Pulverizacdo

calda no tanque

[ Agitacdo da

Figura 38 — Pulverizac&o do equipamento SLC
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3.3.3 Desmontando o Pulverizador SLC 12 metros

Nesta secdo, procura-se apresentar aspectos relevantes sobre o trabalho de
desmontar os pulverizadores SLC, bem como alguns aspectos relacionados a

manutencao do equipamento.

Para realizar esta atividade foram gastas trés horas e vinte minutos, sendo que
a primeira hora de trabalho foi realizada apenas pelo autor do trabalho e o restante
do tempo com a ajuda de um montador de maquinas da empresa Montana.

Nesta parte do trabalho, procurou-se realizar o processo de desmontagem de
acordo com situacdes semelhantes aquelas enfrentadas pelo agricultor. Nao foram
utilizados recursos como ferramentas pneuméticas e talhas, pois estes recursos nao
estdo disponiveis no espaco dedicado a lavoura. As ferramentas utilizadas em sua

maioria sao ferramentas convencionais de montagem / desmontagem mecanica.

3.3.3.1 Seqlénciade passos

Para facilitar o entendimento desta secédo, apresenta-se a Figura 39.

N\
Catracas +cordas

de acionamento

l Sistema de barras '

Articulagdo
dasbarras

Comando de
Pulverizagido

Figura 39 — Pulverizador SLC
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Na sequéncia apresenta-se a sequéncia de passos:

1. Primeiramente, é necessério retirar o sistema de acionamento das barras. A
primeira restricdo encontrada € a limitacdo de movimentos imposta pela corda
de seguranca. Para retira-la, a barra ndo pode ficar paralela ao chdo. Depois
de retirar a corda de seguranca, utilizando a catraca, movimenta-se a barra
até a mesma encostar no chdo, podendo assim retirar as demais cordas. A
Unica ferramenta necessaria para esse procedimento € uma chave de fenda

simples;

2. Com a ponteira da barra encostando no chdo, € necessario retirar o pino que
faz a articulacdo da barra, assim como mostra Figura 40 . Esse pino tem seu
movimento limitado por dois pinos elasticos, sendo necessario um saca pino
para sua retirada. Aqui nesse passo, foi utilizado um 6leo desengripante para

facilitar o procedimento, devido aos pinos estarem oxidados;

= DIIINE

’ A
Figura 40 — Articulacdo da barra

3. ApOs a retirada das barras, retira-se torre/quadro mével/ suporte da torre.
Para isso é necessario retirar os tirantes de fixacdo da torre e remover o
suporte da torre. As ferramentas necessarias para esse procedimento foram

chaves de boca simples;

4. Retirada das catracas que acionam as barras. Esse procedimento é simples,

nao necessitando nenhuma ferramenta;
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5. Com o subsistema de barras desmontado, o proximo passo foi a retirada do
suporte das catracas. Aqui foi necessaria a utilizagdo de chave de boca

simples;

6. Remocdo das mangueiras que se conectam no comando de pulverizacido. E
necessario o uso de chave de fenda para soltar as abracadeiras que

conectam as mangueiras ao comando;

7. Retirada do suporte do comando de pulverizacdo. Neste procedimento é

necessario chave de boca simples;

7

8. Para deslocar o tanque, € necessario de antemao, se retirar todas as
mangueiras conectadas no mesmo. Essas mangueiras sdo: (i) mangueira de
succdo da bomba; (i) mangueira de retorno; (iii) mangueira do reabastecedor;

(iv) mangueira do lava frascos;

9. A mangueira de succdo da bomba foi a que apresentou a maior dificuldade.
Para retirar a mesma foi necessério utilizar uma chave especial. A chave
utilizada no procedimento foi desenvolvida na propria empresa Montana e

sera apresentada no decorrer do trabalho;

10. Antes de se remover o filtro, € necesséario retirar a plataforma de acesso ao
tanque. Aqui encontram-se problemas para realizar os movimentos com as
ferramentas. Para esta operacao é necessaria a utilizacdo de uma chave com

catraca;

11. A retirada do filtro mostra-se trabalhosa devido ao pouco espaco para

movimentar as ferramentas;
12. Retirada do tanque de pulverizacéo;
13. Retirada do cardan:;

14. Retirada da bomba de pulverizagao.

3.3.3.2 Conclusdes arespeito da atividade
O processo de desmontar o pulverizador SLC, mostra-se simples, ndo sendo
necessario grande conhecimento de montagem para realizar a operacdo. Devido a

alguns detalhes de projeto e o equipamento utilizado no procedimento ja ter sido
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utilizado em demonstracdes de campo (Dia de Campo), alguns detalhes dificultaram

0 processo. Entre eles:
a. oxidacao em alguns componentes, como 0s pinos elasticos;
b. espaco limitado para as ferramentas.

Percebe-se que o projeto do equipamento € simples, de acordo com o que
espera-se de um equipamento que ira trabalhar em regides afastadas do acesso a

equipamentos sofisticados para manutencao e reparos.

Alguns aspectos relacionados a manutencdo podem ser revistos, visando a
melhores acessos as ferramentas de trabalho e evitando-se usar componentes que

necessitam de ferramentas especiais para operacdées de montagem/desmontagem.

O equipamento utilizado na atividade de desmontagem, em nenhum momento
de utilizacdo anterior utilizou calda para demonstracdo, apenas agua. Levando isso
em consideracdo durante uma possivel operacdo de manutencdo do equipamento,
durante as aplicacdes da calda na lavoura, nota-se a proximidade do operador com
componentes, principalmente aqueles ligados ao tanque de pulverizacdo, que
podem vir a prejudicar a saude do operador, caso 0 mesmo ndo tome os devidos

cuidados:
a.Utilizag&o de luvas de trabalho;
b.Roupas especiais para o trabalho com os produtos fitossanitérios;
c. Oculos de seguranca;
d.Mascara de protecao ou filtro de respirar.

Outro aspecto importante, € que para reparos no equipamento em geral, as
ferramentas convencionais resolvem todos os problemas durante a atividade de

pulverizagao.

3.3.4 Ferramentas Utilizadas

A Figura 41 apresenta as ferramentas utilizadas no processo de desmontagem

do pulverizador SLC 12 metros.
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Nota-se que a grande maioria das ferramentas utilizadas s&o encontradas
facilmente nas lojas especializadas. Na sequéncia sdo listadas as ferramentas

presentes na Figura 41.
a. Chave de fenda simples;
b. Saca pinos;
c. Martelo;
d. Chave de boca combinada;
e. Chave de boca;
f. Ferramentas especiais, assim como mostra a Figura 41;

g. Pito com catraca.

Ferramenta
especial

Ferramenta
especial

Figura 41 — Ferramentas de trabalho

Na sequéncia do trabalho, realizou-se um benchmarking, com o intuito de
comparar 0s principais equipamentos concorrentes do SLC da empresa Montana

Agriculture.
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3.4 BENCHMARKING

Segundo Baxter (1998), o benchmarking estabelece certos marcos
comparativos, a partir da analise das melhores técnicas e processos ja em pratica no

mercado.

O benchmarking realizado levou em consideracao os concorrentes da empresa
Montana que apresentam maior representatividade e visibilidade no mercado do

pulverizador SLC 12 metros e capacidade de 600 litros:
a. Condor M12. Fabricante: Jacto;
b. Porter S. Fabricante: Kuhn;
c. KO 600 IH 12. Fabricante: KO.

Foram consideradas neste benchmarking variaveis presentes nos subsistemas
apresentados anteriormente e que compde 0 equipamento base. Opcionais
disponibilizados para os mesmos também foram levados em consideracdo. A
escolha dessa abordagem deve-se ao fato de a venda dos pulverizadores seguir
essa logica. Nota-se uma semelhanca a venda de automoéveis, onde as empresas
possuem seu produto basico, podendo ser acrescentadas diversas funcionalidades
ao mesmo, de acordo com as suas necessidades e o poder aquisitivo. Dessa
maneira, é possivel abranger uma maior faixa de mercado, aumentando a

competitividade do produto.
A tabela final com os dados dos subsistemas encontra-se no APENDICE B.

O APENDICE C apresenta fotos dos equipamentos concorrentes utilizadas

para o desenvolvimento do benchmarking.

3.4.1 Considera¢cdes do Benchmarking

Com base nos resultados obtidos pelo benchmarking, € possivel perceber que
0S eguipamentos em sua maioria, possuem caracteristicas semelhantes quanto ao
equipamento base. Os opcionais também n&o sofrem grandes diferencas, mostrando
que a escolha do pulverizador pelo cliente, pode estar relacionada a outros
aspectos, que serdo tratadas nas proximas etapas do trabalho.
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Quanto as variaveis relacionadas ao subsistema chassi, todos os equipamentos

apresentam valores semelhantes para as principais dimensdes. Quanto ao peso dos
equipamentos, é possivel notar uma semelhanca entre 0 equipamento da empresa
Montana, Jacto e Kuhn. Ja o pulverizador da empresa KO apresenta um peso cerca
de 50% maior que os demais pulverizadores estudados. Essa diferenca de peso é
importante pois ela influencia no sistema de levante hidraulico do trator, como
também no momento (N.m) gerado na parte traseira do trator. Quanto maior o peso

do pulverizador, maior o tamanho do trator necessario para a aplicacao.

Relacionado ao subsistema de tanque, a grande diferenca € percebida na vazao de

reabastecimento proporcionada pela bomba opcional oferecida pela empresa Jacto,
sendo muito superior aos demais. Esse fator melhora os tempos de processos da
atividade de pulverizacdo. Quanto a capacidade do tanque de agua limpa, nem
todas as empresas disponibilizaram essa informacdo no material usado como

referéncia.

Comparando-se todas os modelos de equipamentos do benchmarking, as

variaveis de pulverizacdo s&o aquelas que apresentam maior semelhanca.

Quanto as variaveis do subsistema de barras, a diferenca de regulagem da altura

do quadro é relevante quando necessita-se realizar a atividade de pulveriacao
conforme o crescimento das culturas. Segundo informacdes obtidas através de
profissionais da area, a distancia usual entre a ponta do bico de pulverizacdo e o

topo da planta é de 500mm.

Em relacdo aos fatores operacionais do equipamento, nota-se que a poténcia

necessaria para acionar os pulverizadores é facilmente disponibilizada por tratores

de pequeno porte, assim como as velocidades de trabalho.
Os opcionais disponibilizados pelas empresas séo:

a. Comando de pulverizacédo especial: todas empresas oferecem esse opcional,

focando maior sensibilidade de regulagem, volume de pulverizacédo constante;

b. Agitador Hidraulico e Mecéanico: este componente tem a fungcéo de néo deixar
que a calda presente no tanque sofra decantacdo. Todas as empresas

disponibilizam um desses tipos de agitadores;
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c. Marcador de linha: componente que orienta a marcagéo da linha de aplicacéo
dos defensivos agricolas através de espumas biodegradaveis especiais,

depositadas sobre o solo, proporcionando visualizacéo da faixa aplicada;

d. Porta Bicos Duplo/Triplo: possibilita ao operador utilizar mais de um tipo de
bico de pulverizagcdo, podendo com isso selecionar aquele que mais se
enquadra a aplicacéo desejada;

e. Abastecedor: possibilita 0 abastecimento do tanque com maior eficiéncia;

f. Lava Frascos: permite que seja feita a lavagem dos frascos de defensivo

agricola. Também, incorpora o defensivo, liquido ou pd, a 4gua do tanque;

g. Tubo de pulverizacdo em aco inox: apenas a empresa KO disponibiliza esse

opcional.

Na sequéncia, apresenta-se a ferramenta diagrama de Kano, muitas vezes
utilizados em desenvolvimento de produtos, a fim de avaliar aspectos de satisfacéo
dos clientes.

3.5 Diagrama de Kano

Rozenfeld et al. (2006), em seu livro Gestdo de Desenvolvimento de Produtos,
utiliza o diagrama de Kano como ferramenta para avaliar quais as expectativas dos

clientes com relagcéo ao produto. O diagrama pode ser visto na Figura 42.

De acordo com o diagrama, os requisitos do produto podem ser classificados

como:
a. Basico: caracteristica de presenca Obvia no produto. Sua auséncia provoca
insatisfacao;
b. Esperado: também chamada de qualidade linear, sua presenca causa

satisfacdo. E uma caracteristica verbalizada pelo cliente;

c. Excitagdo: séo caracteristicas muitas vezes nado-verbalizadas, que quando
presentes no produto causam estado de excitacdo no cliente, superando as

expectativas do mesmo.
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Cliente satisfeito

4 esperado

excitagao
\F_—’/ Desempenho

Excedente
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Pobre //-’—\,_
basico

Cliente insatisfeito

Figura 42 — Diagrama de Kano
Fonte: Rozenfeld et al. (2006)

Na préxima secdo, apresenta-se a aplicacdo do Diagrama de Kano em

algumas caracteristicas do pulverizador SLC 600.

3.6 Aplicacao do Diagrama de Kano no Equipamento de Estudo

De acordo com a apresentacéo da ferramenta na secéo anterior, realizou-se a
classificacdo de algumas variaveis avaliadas no benchmarking. A classificagéo foi
realizada pelo autor do trabalho em conjunto com um engenheiro agrobnomo da
empresa Montana, coordenador do setor de pds-vendas da empresa. A principal
idéia dessa secdo é avaliar, sob o foco da engenharia, caracteristicas dos
pulverizadores que podem ser diferenciais e podem servir como base para a

aquisicao do produto pelo cliente final:

a. Dimens0bes principais: podem ser classificadas como basicas, visto que elas
precisam ser respeitadas por questdes de transporte em vias publicas e
rurais, dimensdes principais de entrada nas fazendas, altura do barracao,

entre outros;
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Peso: caracteristica basica do pulverizador, pois afeta diretamente no tamanho

do trator utilizado para o acoplamento do pulverizador;

Reabastecedor: considerada uma caracteristica esperada. Quanto mais veloz o
reabastecimento, menos tempo a maquina fica parada e consequentemente,

maior é a produtividade do pulverizador;

Agitacdo da calda: considera-se como uma caracteristica esperada, visto que a

homogeneidade da calda afeta diretamente na aplicacdo do defensivo;

Comando de pulverizagdo especial: caracteristica esperada. Com este opcional,
consegue-se melhor qualidade de pulverizagéo.

Tanque de agua limpa: caracteriza-se como esperada. Esse tanque é dedicado

a lavagem das maos.

Durante esta classificagdo, alguns aspectos estudados no benchmarking

mostraram-se de dificil classificacdo pelo diagrama de Kano. Porém, informacdes

interessantes foram obtidas:

a. Pressdo de trabalho: a variacdo de pressdao permitida pelo comando de

b.

pulverizacdo pode afetar diretamente na variedade de agrotdxicos possiveis

de serem aplicados pelo pulverizador;

Espacamento entre bicos: essa caracteristica impacta na qualidade de
pulverizacdo. Quanto menor o espagcamento entre bicos, maior a vazao de

produto fitossanitario aplicada na planta.

Na sequéncia, apresenta-se o questionario desenvolvido com a finalidade de

obter as necessidades dos clientes.

3.7

Questionario

A aplicagdo de questionarios durante as etapas do clico de vida do produto,

tem como objetivo, conhecer quais as opinides dos usuarios sobre 0 mesmo. Esse

meio de aquisicdo de informagdes ajuda no levantamento das necessidades dos

clientes, visando a melhoria do produto ofertado no mercado.

O questionario desenvolvido para o presente trabalho tem como objetivos,

avaliar aspectos relacionados ao modelo apresentado na Figura 43.
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7z

O publico alvo do questionario € o pequeno produtor rural da cidade de
Araucaria — Parana, que utiliza o Pulverizador Acoplado de Barras Manuais SLC 12

metros 600 litros em sua propriedade.
O questionario aplicado encontra-se no APENDICE D.

O primeiro passo no desenvolvimento do questionéario foi identificar qual o
objetivo dessa atividade e como deveria ser estruturado, a fim de que todas as
perguntas seguissem uma sequéncia logica. Para isso, foram selecionados os
topicos apresentados na Figura 43. Para a selecdo, utilizou-se como base as
atividades desenvolvidas ao longo do trabalho. Quanto aos critérios de formatacao,
optou-se por uma mescla de perguntas dissertativas e de multipla escolha, pois
acredita-se que dessa maneira, a possibilidade de conseguir informacdes relevantes

ao trabalho é maior.

Figura 43 — Tépicos do questionério aplicado

Procurou-se utilizar uma linguagem simples e clara, para que o pequeno
produtor rural pudesse entender facilmente. Os termos utilizados nas perguntas
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foram selecionados de acordo com o seu meio de trabalho e possiveis situacdes
enfrentadas durante a lida no campo.

Outro aspecto importante, € que a aplicacdo do questionario foi realizada
pessoalmente pelo autor do trabalho. Essa abordagem permite avaliar qual o
sentimento do cliente a respeito do produto, observando-se aspectos que
dificilmente seriam obtidos apenas pela avaliacdo das respostas registradas em

papel.

A aplicacdo foi realizada com trés agricultores da cidade de Araucaria e contou-

se com o0 acompanhamento e colaboracdo de um vendedor autorizado Montana.

Na sequéncia sdo apresentadas as respostas obtidas de acordo com os
objetivos do questionario comentados no inicio dessa secdo. Porém, antes
registram-se as consideracfes para a aplicacdo do questionario apenas na cidade
de Araucaria/PR.

3.7.1 Regiéo de aplicacdo do questionario

A principio, o trabalho tinha como objetivo, aplicar o questionario nas regides
de Araucaria/PR e Balsa Nova/PR. Com a aplicacdo em Araucéria, obteve-se
informacBes que alteraram o pressuposto inicial sobre o uso dos pulverizadores
agricolas limitado ao cultivo de grdos, sendo também necesséario considerar
aplicacbes em hortalicas. Como sera visto nas proximas secoes, a utilizagdo dos
pulverizadores nas culturas de hortalicas € mais intensa do que nas culturas de
graos, devido em geral, a maior diversidade de hortalicas cultivadas nas
propriedades rurais e a sua maior necessidade de produtos fitossanitarios. Essa
maior demanda de atividades de pulverizacdo impacta o estudo da pulverizagdo em
graos, devido as hortalicas representarem um estado de maior criticidade para o

produto.

Dessa forma, a aplicacdo do questionario em Balsa Nova/PR foi abortada,
devido a grande quantidade e qualidade de informacbes relevantes ao projeto
obtidas no questionario aplicado em Araucaria/PR.
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Na sequéncia, antes da apresentacdo dos resultados do questionario, sao
apresentados aspectos relevantes ao cultivo de hortalicas e que passou a ser parte

do escopo do desse trabalho.

3.7.2 Hortalicas

De acordo com as informacdes obtidas no questionario, com respeito a cultura
de hortalicas, torna-se necessario uma pequena descricdo desse tipo de cultura. O
objetivo dessa secdo ndo € um aprimoramento do vasto conteddo referente as
hortalicas, mas sim, uma pequena introdu¢cdo ao assunto para que o leitor possa

entender a continuidade do presente trabalho.

Hortalicas séo plantas de fundamental importancia para a alimentagédo humana,
sendo fonte de vitaminas, fibras, dgua e sais minerais. Segundo (BEVILACQUA;
SHIRAKI, 1996), de acordo com a divisdo de grupos por valor nutritivo, as hortalicas
sdo classificadas como elementos reguladores, com a funcdo de estimular o
funcionamento do intestino pela agcdo mecanica, contribuindo na eliminacdo de

residuos ndo aproveitados no processo digestivo.

De acordo com (BEVILACQUA; SHIRAKI, 1996), as hortalicas podem ser

classificadas em:

a. Verduras: quando as partes aproveitadas no consumo sdo folhas, flores,
botdes ou hastes. Nesse grupo encontram-se a alface, couve-flor, brocolis e o

alho-porro¢;

b. Legumes: classificam-se como legumes as hortalicas em que as partes
comestiveis sdo os frutos, as sementes ou partes subterraneas. Nesse grupo

encontram-se o tomate, ervilha e a cenoura;

c. Condimentos: hortalicas que tem por finalidade melhorar o paladar, o aroma
ou aparéncia dos pratos culinarios. Nesse grupo encontram-se a salsa,

cebolinha, pimenta, entre outros.

Em geral, pelo que foi visto durante as visitas aos agricultores da regido de
Araucaria, nas pequenas propriedades rurais, existe a preferéncia por dividir a terra

em diversas “subareas”, plantando-se diferentes culturas de hortalicas em cada uma
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delas. Essa abordagem é diferente da adotada nas culturas de gréos, onde observa-

se que as éareas destinadas a producdo possuem pouca diversidade de culturas.

Com relacao a aplicacédo de defensivos agricolas em hortalicas/gréos, utiliza-se
como exemplo o fertilizante FOLTT, comercializado pela empresa Arysta
LifeScience. A Tabela 1 apresenta os dados referentes ao nimero de aplicacbes e

ao seu intervalo, de acordo com o tipo de hortalicas e gréos, para critério de

comparacao.
Tabela 1 - Fertilizante Foltt
Cultura Numero de aplicacoes Intervalo entre aplicacoes
Alface 3a4 a cada 7 a 15 dias apds a primeira aplicacao
Cebola / Alho 4a5 a cada 15 dias apds a primeira aplicagdo
Hortalicas em geral 2a3 a cada 7 a 15 dias apds a primeira aplicacao
Soja ) Segunda aplicacao realiza)da 10 dias apds a queda
das pétalas
Milho 2 20 dias apds a primeira aplicacdo

Fonte: Arysta LifeScience (2005)

Cruzando-se as informacdes a respeito da diversidade de culturas de hortalicas
cultivadas nas pequenas propriedades rurais e suas particularidades com relacao ao
uso de defensivos agricolas, pode-se inferir que a utilizacdo do pulverizador
acoplado de barras em hortalicas possui maior demanda de trabalho. O fato do
namero de aplicacdes em hortalicas ser em geral o dobro em comparac¢éo a graos,
ndo mostra-se significativo quanto o ndamero de culturas cultivadas nas
propriedades. Tendo cada uma dessas culturas caracteristicas especificas, tempo
de plantio e colheita diferenciados, considera-se de modo geral que a utilizacdo do
pulverizador em hortalicas, ocorre de maneira constante ao longo do ano, o que
péde ser confirmado com a aplicacdo do questionario. Essa informacédo é
importante, pois as hortalicas representam o caso de maior utilizagdo do produto,

necessitando o dimensionamento do equipamento ser adequado a essa situacao.

E importante ressaltar, que mesmo com as novas informagdes obtidas a
respeito da utilizagdo dos PABM em hortalicas, o conhecimento adquirido até o
momento a respeito da utilizacdo do equipamento nas culturas de grédos, ndo fica
descartado. Todo o desenvolvimento do trabalho levou em consideragdo as

atividades realizadas até o0 momento e as novidades a respeito das culturas de
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hortalicas contribuem e passam a fazer parte do trabalho ampliando a abrangéncia
da situagéo problema.

3.7.3 Graos x Hortalicas: o papel da cooperativa

Durante o estudo do sistema de producdo agricola, a importancia da
cooperativa no processo produtivo das culturas de grédos ficou evidenciada e,
portanto deveria ser levada em consideracdo. Durante a aplicacdo do questionario,
uma das informacgbes solicitadas era se o agricultor era cooperativado. Para

surpresa do autor, a resposta foi negativa para todos os entrevistados.

Essa particularidade esta relacionada com o tipo de cultura cultivado pelos
agricultores. No cultivo de hortalicas, logo apo6s a colheita é necessario o consumo,
ndo sendo possivel a estocagem, como acontece com a cultura de graos nos silos.
Essa particularidade torna o papel das cooperativas menos relevante para o0s

agricultores produtores de hortalicas.

Na sequéncia, apresentam-se as respostas obtidas no questionario aplicado
aos pequenos produtores rurais da cidade de Araucaria/PR.

3.7.4 Respostas obtidas na aplicacdo do questionério

As respostas serdo apresentadas de acordo com os topicos relacionados
anteriormente. Os entrevistados serdo apresentados como: Agricultor 1, Agricultor 2
e Agricultor 3. As idades dos entrevistados sdo de 34, 35 e 40 anos
respectivamente. Os tamanhos das propriedades sdo de 60 hectares, 12 hectares e

17 hectares, respectivamente.

O numero de aplicacdes de pulverizacéo na lavoura varia de acordo com o que
se planta. O Agricultor 1 cultiva milho e soja, sendo que o numero médio de
aplicacoes é de cinco ao ano. Ja o Agricultor 2 cultiva hortalicas em geral,
necessitando de aplicagcbes semanais do pulverizador. O Agricultor 3 além de
hortalicas cultivava milho. A quantidade de aplicacdes é de cerca de trés vezes por
semana. A resposta relacionada ao numero de aplicagbes de pulverizagao
surpreende, visto que durante o decorrer de todo o trabalho assumia-se apenas a
aplicacdo em graos, descartando-se o cultivo de hortaligas, cultura essa que utiliza

os pulverizadores de maneira mais frequente.
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3.74.1 Marca Montana
Com relacdo ao que a marca Montana representa ao agricultor, as respostas

foram de: (i) Seguranca na aplicacao; (i) Satisfaz as necessidades do agricultor.

Quanto ao comprometimento da empresa no suporte ao cliente, os Agricultores
1 e 2 concordam totalmente com a afirmacgao proposta na questao dois ( “A empresa
Montana € comprometida no suporte ao cliente, quando necessario”.). Ja o Agricultor
3 discorda parcialmente dessa afirmacao, devido a problemas na aquisicdo de pecas
de reposicdo. Os problemas descritos pelo agricultor sédo: (i) falta de pecas em

estoque; (ii) problemas de fornecimento de pecas para os pulverizadores antigos.
Com relacdo a agilidade do suporte ao cliente, as respostas foram:
a. Agricultor 1: respondeu como “mais ou menos”;
b. Agricultor 2: respondeu como “lenta”;
c. Agricultor 3: respondeu como “lenta”.

Durante a resposta da pergunta trés (relacionada a agilidade no suporte) pelos
agricultores, foi levantada uma situacdo interessante. Pelo fato de a empresa
localizar-se na Regido Metropolitana de Curitiba (RMC), os agricultores esperavam
mais agilidade do setor de péds-vendas da empresa Montana. A localizacdo da
empresa € utilizada como argumento de vendas dos revendedores da regido.
Fazendo um paralelo com o diagrama de Kano, essa “agilidade no suporte” pode ser
considerada uma caracteristica basica para os agricultores localizados proximos a

fabrica, onde a sua auséncia causa insatisfacdo no cliente.

A respeito de encontrar pecas de reposicdo na praga, 0s Agricultores 1 e 2
responderam como “Facil’. O Agricultor 3 respondeu como dificuldade “Média”, visto

que, segundo ele, algumas pecas sdo encontradas e outras néo.

3.7.4.2 Operacao do equipamento

No quesito operacdo do equipamento, as respostas dos trés entrevistados
revelaram que o equipamento é facil de ser operado. Isso pode ser confirmado na
caracterizacao técnica realizada, visto que ndo se tem componentes complexos no

equipamento.
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Os tratores utilizados para acoplar o pulverizador variaram entre 60 a 75 CV,
das mais variadas marcas. Com respeito ao trator, € importante salientar que de
acordo com o trator utilizado, os componentes dedicados ao acoplamento do
pulverizador variam. Essa caracteristica impacta na preparacao do equipamento e é

definida pela ASABE (2001), conforme sera visto posteriormente.
Quanto a limpeza do pulverizador, as respostas foram:

a. Agricultor 1: lavagem do pulverizador é realizada apenas quando troca-se o
defensivo agricola. Em média, faz uma lavagem e uma lubrificacdo a cada
meés;

b. Agricultor 2: também lava o pulverizador apenas quando troca-se o defensivo
agricola. Geralmente realiza a limpeza do filtro do equipamento e limpa as
peneiras dos bicos de pulverizagéo. A realizacdo dessa atividade é proxima a
sua casa, porém ndo tem um lugar especifico. Os componentes que integram
0 conjunto do bico de pulverizacdo podem ser vistos na Figura 44;

BICO DE
PULVERIZACAO
N
CAPADO BICO
PENEIRA DO \
BICO VEDACAO DO
BICO

Figura 44 — Componentes do conjunto do bico de pulverizacéo
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c. Agricultor 3: quando faz a troca do defensivo agricola, limpa o filtro, as
peneiras dos bicos de pulverizagéo e limpa o tanque. Realiza o processo de
limpeza do pulverizador na lavoura, porém longe de rios, para que 0S mesmos

nao sejam contaminados.

Pode-se perceber durante essa etapa do questionario, que os agricultores tém
consciéncia dos perigos que o mau uso dos produtos fitossanitario causam ao

ambiente, e procuram tomar os devidos cuidados para protegé-lo.

3.7.4.3 Segurancga na aplicacéo

Nesse tdpico, procurou-se avaliar problemas relacionados a vazamentos da
calda nas tubulacbes do equipamento, ruido e a dificuldade para manusear o

defensivo agricola.

A respeito de vazamentos no campo durante o processo de aplicacdo dos

defensivos, todos responderam que 0s vazamentos sédo pouco freqlentes.

No manuseio do defensivo agricola, ndo sdo encontradas dificuldades. O

equipamento permite facil acesso ao tanque de pulverizacao.

O ruido do equipamento foi classificado como suportavel por todos os

entrevistados. Segundo eles, o maior ruido é devido a operacgéo do trator.

Conforme a Norma Regulamentadora N°15 (1978), relacionada a atividades e
operacdes insalubres, a maxima exposi¢cao ao ruido é de oito horas de trabalho a 85
dB. Conforme o nivel de ruido aumenta, o tempo de exposicdo deve diminuir. A
utilizacado de EPI's é imprescindivel para manter as boas condi¢cdes de trabalho do

operador do trator.

3.7.4.4 Desempenho

O tempo médio de preparo da maquina antes do uso e a simplicidade da
regulagem devem ser analisados em conjunto. Observa-se nas respostas, que 0s
tempos de preparo do equipamento variaram de 5 a 20 minutos, e a regulagem da
maquina variou entre facil e dificil. No momento em que se cruzam essas
informacdes com as obtidas no topico de operagbes do equipamento, nota-se que o

trator tem uma grande influéncia nos tempos de preparo e na complexidade da
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regulagem. Para verificar essa disparidade de resultados, apresentam-se duas

situacdes:

1. Alguns tratores aproximam o pulverizador de sua traseira, o que dificulta o
posicionamento do cardan e dos trés pontos de engate. Esse tipo de trator
permite que a atividade de pulverizacdo possa ser realizada em “terrenos
dobrados”, que nada mais sdo do que terrenos inclinados. Quanto mais
préximo o pulverizador estiver do trator, menor € o momento (N.m) gerado em
sua traseira e, portanto, menor € a tendéncia do trator levantar sua parte

frontal;

2. Alguns tratores afastam o pulverizador de sua traseira, o que facilita o
posicionamento do cardan e dos trés pontos de engate. Essa caracteristica
impossibilita a atividade em “terrenos dobrados”, visto que o momento (N.m)
gerado na traseira do trator é grande o suficiente para causar o levantamento
das rodas frontais.

Em relacdo ao fato de o trator afastar ou aproximar o pulverizador, ASABE
(2001) (Thre-Point-Free-Link Attachment for Hitching Implements do Agricultural
Whell Tractors) classifica as dimensfes dos trés pontos de acoplamento do trator

conforme a poténcia do motor. A classificacdo € mostrada na Figura 45.

. | Poténcia da tomada de forga relativo a freqiiéncia
Categoria -
de rotacdo do motor [kW]
1 até 48
2 ate 92
3 80 até 185
4 150 até 350

Figura 45 — Categorias dos trés pontos de acoplamento do trator
Fonte: Adaptado de ASABE (2001)

Essa classificacdo apresenta as causas da disparidade de resultados na
preparacao do pulverizador. Transformando-se as unidades apresentadas na Figura
45, a categoria um, comporta tratores com até 65 cv, enquanto a categoria dois,
comporta tratores com até 125 cv. Tomando-se como base a utilizagdo do mesmo
pulverizador, e considerando-se que os tratores utilizados pelos agricultores estao

classificados na categoria um e dois, conclui-se que existe uma relacdo entre a
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poténcia do trator e a facilidade/dificuldade de acoplamento do equipamento de

pulverizagao.

Um conceito de melhoria (re-projeto) que permite a possibilidade de adaptacéo
dos trés pontos de engate no chassi do equipamento, de acordo com a classe de
tratores, esta apresentada na Figura 46. Os pinos de engate possuem rosca em
suas extremidades e sdo fixados nos furos do chassi através de uma porca. Essa
fixacdo permite que os pinos sejam posicionados de modo a aproximar ou afastar o
pulverizador do trator. A altura do equipamento ao chdo torna-se dependente da

posicéo adotada.

Quanto aos procedimentos necessarios para regulagem do equipamento antes
do uso, as respostas foram: (i) regulagem da presséo de trabalho do pulverizador; (ii)

mistura da calda; (iii) inclinacdo e abertura das barras.

PROPOSTA DE
- MELHORIA
| soLuCAO ATUAL |

Figura 46 — Acoplamento do pulverizador

A distancia até o local de abastecimento do pulverizador, variou de acordo com

a propriedade de cada agricultor:
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a. Agricultor 1: durante a atividade de pulverizagcdo, um caminhdo pipa sempre

acompanha o pulverizador, podendo realizar o abastecimento a qualquer

momento;

b. Agricultor 2: desloca-se cerca de 500 metros para realizar o abastecimento;

c. Agricultor 3: desloca-se cerca de 1000 metros para realizar o abastecimento.

Durante as entrevistas, surgiram sugestdes de melhoria do produto por parte

dos agricultores:

a. Atualmente, depois de posicionado o conjunto de barras do pulverizador SLC,

b.

€ necessario abrir a ponteira de forma manual. Um dos agricultores revelou
gue seria interessante uma modificacdo na barra, para que conforme abre-se
o conjunto de barras, tanto a barra principal quanto a ponteira abram
simultaneamente, permitindo ganhos de produtividade. A Figura 47 apresenta
a divisdo da barra em principal e ponteira. Foi comentado que existem
agricultores da regiao que realizaram essa modificagdo. Esse simples detalhe

mostra-se significante quando o pulverizador é utilizado frequientemente,

como no cultivo de hortalicas;

Foi apontado por um dos agricultores a necessidade de utilizar-se um porta-
bicos duplo. Como observa-se no benchmarking realizado, esta opcao esta

disponivel como opcional do equipamento.

Figura 47 — Divis&o da barra
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3.745 Preco
Com relagcéo ao preco do equipamento, as respostas obtidas mostram que o0s
resultados obtidos no campo, condizem com o0 pre¢o pago pelo equipamento. Essas

respostas mostram satisfacéo do cliente no aspecto custo/beneficio.

3.7.4.6 Manutencéo

O principal componente citado nos reparos do equipamento durante a atividade
de pulverizacdo sdo os bicos de pulverizacdo. Segundo relatos, as peneiras
presentes nos bicos de pulverizagdo, com pouco tempo de uso perdem sua funcao,
prejudicando o trabalho dos bicos. Entupimentos também foram citados.
Eventualmente, durante o processo de reabastecimento, particulas solidas entram
no tanque e vao parar nos bicos de pulverizacdo. Outro reparo necessario durante a

atividade de pulverizacao é a limpeza do filtro.

7z

Com respeito aos bicos de pulverizagcdo, € importante salientar que o
desenvolvimento dos mesmos néo faz parte das atividades da equipe de engenharia
de produtos da empresa Montana. Esses componentes sdo especificados pelo
departamento de pds-vendas, onde os engenheiros agrobnomos decidem quais seréo
0s bicos que acompanham os equipamentos, dependendo da aplicacao do cliente.

O trabalho de manutencdo foi classificado por um dos entrevistados como facil,
e pelos outros dois como de média dificuldade. Essas respostas foram validadas
pelo autor do trabalho, que durante a atividade de caracterizacéo técnica do produto,
classificou o trabalho de manutencdo como facil, visto a simplicidade do produto.
Naguele momento, foram sinalizados os aspectos a serem melhorados, tais como o0s

acessos as ferramentas mecanicas.

Com respeito aos cuidados com o equipamento quando 0 mesmo nao esta

sendo utilizado, as respostas foram:

a. Agricultor 1: sempre guarda no barracdo da propriedade e sempre mantém
lubrificadas as partes moveis e protegido superficialmente as demais partes

metalicas do pulverizador;
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b. Agricultor 2: a limpeza, como dito anteriormente, é feita conforme a troca do
defensivo agricola. O pulverizador em determinados momentos é guardado

no barracado da fazenda e, em outros momentos, nao;

c. Agricultor 3: equipamento esta sempre lubrificado e protegido superficialmente
e nunca € guardado no barracéo da fazenda. O Unico cuidado com 0 mesmo

€ deixar embaixo das arvores.

Um detalhe importante, obtido durante a aplicacao do questionario ao agricultor
3, € o fato de ele deixar o pulverizador, lubrificado nas partes méveis e protegido nas
demais partes do equipamento com uma camada de 6leo, embaixo de arvores.
Segundo ele, essa precaucao evita a oxidacdo dos componentes, visto que a causa
principal de corrosdo no equipamento, segundo o mesmo, é a unido da umidade
com o sol. Essa informacéo sobre corrosdo nao tem embasamento técnico. Portanto,
pode haver uma limitacdo de informacdes entre empresa/cliente, a respeito de
cuidados com o produto.

Outro aspecto importante, que serd discutido nas préximas secbfes é a
conservacdo do equipamento. Eventualmente, a falta de pontos especificos de
engraxamento, faz com que a atividade de lubrificacdo se confunda com protecao
superficial e o agricultor passe a depositar camadas de 6leo por todo pulverizador,
podendo esse excesso prejudicar a vida Gtil do mesmo.

3.7.4.7 Qualidade

Durante o desenvolvimento do questionario, perguntou-se o que pode ser
avaliado como “qualidade” em um produto como o pulverizador SLC. Foram

levantados trés pontos principais:
a. Qualidade de fabricagcéo do equipamento;

b. Qualidade visual do equipamento. Avalia-se a influéncia do design como fator

motivador da compra do equipamento;

7

c. Qualidade de pulverizagcédo. Esse aspecto € o mais importante, visto que a

funcéo principal do equipamento € pulverizar.
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Todas as respostas obtidas foram classificadas como “boas”. Porém, no
aspecto de pulverizagdo, ela ndo pode ser considerada como “6tima”, devido a

problemas anteriormente citados nos bicos de pulverizacdo e possiveis vazamentos.

3.7.4.8 Aspectos Gerais

Nesse topico, observa-se que o proprio agricultor € quem realiza a atividade de

pulverizagcdo. Essa informacdo é importante, pois caso a pulverizagdo fosse

realizada por outra pessoa, a confiabilidade do questionario diminuiria.

Com relacdo as adaptacdes realizadas no produto, o Agricultor 2 utiliza o
equipamento padréo de fabrica. O agricultor 3 fez adaptacdes no equipamento, a fim
de pulverizar hortalicas que ndo sdo pulverizadas por barras. O agricultor 1
aumentou o tamanho das barras de 12 metros para 15 metros, pois essa medida era

a que permitia melhores rendimentos no campo.

No questionéario, também, procurou-se levantar os pontos fortes e fracos do

produto:

a. Pontos fortes: de acordo com todos os entrevistados, o reabastecedor da
empresa Montana apresenta um diferencial com relacdo aos demais
fabricantes. Trabalhando com maior vazdo de succdo, a performance de
enchimento do tanque € muito superior ao de seus concorrentes, além de
nao permitir o retorno da calda ao local de abastecimento. Outro ponto forte
comentado é a praticidade de utilizacdo do comando de pulverizacdo do
equipamento SLC. O sistema de abertura de barras por catracas também foi
elogiado, visto a possibilidade de diversas regulagens das mesmas,

permitindo posicionar a barra nos mais variados angulos;

b. Pontos fracos: a dificuldade de acesso ao pulverizador, decorrente da
proximidade do mesmo com o trator foi um dos pontos negativos citados
pelos agricultores. Outro aspecto importante € a falta de pontos especificos
de lubrificacdo, causando confusdo ao operador durante os procedimentos
de manutencdo. O tanque de pulverizagdo também foi mencionado, visto que
da maneira como o mesmo foi projetado, ele apresenta boa utilizacdo apenas

em terrenos planos. Quando se trabalha em terrenos inclinados, muitas
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vezes 0 equipamento apresenta falhas na pulverizagdo, devido a dificuldade
na sucgao da calda, assim como mostra a Figura 48.

FUNDO PLANO

Figura 48 — Detalhe do fundo plano do tanque de pulverizagao

3.7.4.9 Consideragdes arespeito da aplicacao do questionario

A utilizacdo do questionario, como forma de avaliar necessidades dos clientes
mostrou-se satisfatoria, uma vez que a quantidade de informacfes obtidas superou
as expectativas. E importante observar que, apds esse levantamento, consegue-se
identificar quais aspectos necessitam melhorias e aqueles que apresentam bom
desempenho.

Entre as dificuldades encontradas na aplicacao do questionario, cita-se:

a. A pergunta referente ao que a empresa Montana representa para o0
agricultor, por si s0, ndo fazia sentido para o mesmo. Foi necesséaria uma

exemplificacdo sobre 0 que se esperava dessa pergunta;

b. Dificuldade de acesso as propriedades rurais e ao agricultor. Relatar essa
dificuldade é importante, pois ao inicio do trabalho, ndo se imaginavam

problemas ao entrevistar o pequeno produtor rural, sendo o nimero de
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entrevistas programadas maiores que as realizadas. Devido as suas
propriedades estenderem-se por grandes extensdes, torna-se dificil o
encontro com o agricultor. Muitas vezes na ida as propriedades, deparava-
se com caminhos de dificil acesso, o que aumentava a dificuldade na
realizacdo de entrevistas. Por serem espacos com pouca delimitacdo de
territério, em alguns momentos pode-se adentrar as propriedades sem a
devida permisséo. A presenca do vendedor de maquinas Montana da regiao
de Araucaria foi fundamental para superar esses obstaculos e conseguir

realizar a atividade;

c. Pelo que pb6de-se observar durante a aplicacdo do questionario, as
perguntas dissertativas devem ser usadas com mais frequéncia do que as
perguntas de mdultipla escolha, para esse tipo de produto e cliente. Dessa
maneira, € possivel dar liberdade para que o entrevistado responda as
guestbes de maneira mais ampla, abordando assuntos que talvez nao

estivessem planejados no questionario.

Na sequéncia serdo desdobrados aspectos especificos levantados durante a

aplicacdo do questionario.

3.8 Lubrificacéo / Conservacao do equipamento

Como visto nas respostas obtidas na aplicacdo do questionario, o agricultor em
geral mantém o pulverizador sempre lubrificado e protegido superficialmente.
Durante as entrevistas, foi possivel observar seus equipamentos e constatar que
diversas partes metalicas das maquinas apresentavam camadas de 6éleo, como por
exemplo, as unides soldadas nas barras de pulverizagdo. Essas regides néao
necessitam desse tipo de protecdo, funcdo esta realizada pelo tratamento de
bicromatizacdo das partes metélicas. Dessa observacdo conclui-se que o grau de
informacéo do cliente precisa ser melhorado, ou entdo, que uma possivel falta de
pontos de lubrificacdo especificos, cause duvidas no agricultor, que acaba
confundido a atividade de lubrificacéo de partes méveis, com protecdo superficial de

todas as partes metalicas do equipamento

Atualmente, aspectos de manutencéo e seguranca de produtos diversos séo

amplamente divulgados em propagandas de veiculos automotivos, manuais do
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proprietario e treinamentos de produtos, como forma de conservacdo dos
equipamentos mecanicos. Uma vez assimilada essa idéia, quando o cliente depara-
se com a falta de pontos especificos de lubrificacdo, sem saber exatamente como
proceder nessa atividade, acaba por depositar o Oleo lubrificante em todo o
equipamento, e ndo apenas nas partes méveis, locais esses onde existe uma real

necessidade.

Os pontos de lubrificacdo sédo importantes consideracdes a serem feitas pelos
engenheiros/projetistas, visto que esses sao os locais onde ha a real necessidade
de uso de dleos lubrificantes e foram previamente dispostos para realizar essa
atividade.

A deposicdo em excesso de 6leos em locais inadequados, como pode ser visto
no campo, faz com que durante a atividade de pulverizacdo, 0s mesmos entrem em
contato com poeiras e outros residuos, criando uma camada de sujeira sobre as
partes metalicas do equipamento, retendo a umidade sobre essas superficies,
contribuindo para a diminuicdo de sua vida (til e prejudicando o tratamento
superficial do metal, ocasionando com isso a exposi¢cdo da superficie metalica as

intempéries do meio ambiente.

Outra consequéncia relacionada com o excesso de 6leos em regides incorretas
€ a contaminagdo do meio ambiente no momento de lavagem dos equipamentos.
Esses lubrificantes, em conjunto com a agua, podem vir a contaminar o solo e rios,

dependendo do local onde é realizada essa atividade.

3.9 Custo de Manutencao

Durante a aplicacdo do questionario, houve reclamacdes a respeito do custo de
manutencdo dos produtos ofertados pela empresa Montana. E importante ressaltar
gue o questionario ndo previa esse tipo de problema, mas que entendeu-se

importante ser analisado.

A fim de realizar um comparativo de valores de custo de manutencdo dos
equipamentos ofertados pela empresa Montana com seu principal concorrente,
entrou-se em contato com uma revenda que fornece pecas de reposicdo para as
magquinas dos fabricantes Jacto e Montana. O componente escolhido foi o kit de

reparos da bomba de pulverizacéo, tipo pistéao, utilizada nos pulverizadores SLC 600
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e seu concorrente CONDOR 600 M-12, da empresa Jacto. Esse componente foi
escolhido, por ser segundo a revenda, um dos componentes mais procurados pelos

clientes.

A Tabela 2, apresenta dados referentes aos componentes presentes no kit de

reparos da bomba Montana/Jacto, e os precos de venda para o cliente final.

Tabela 2 — Custos de Manutencédo Montana x Jacto

Marca MONTANA JACTO

Bomba MPP22 JP-75
Junta de couro D25 x 16,2 x 3mm Guarnicdo da valvula
Anel oring Ds=1,78 Di=12,42 Vedacdo elastica
Cup Lonado p/ bomba MPP22 Vedagdon. 415x540x 4
Anel oring Ds=3,53 Di=37,69 Retentor
(é(;t::O;e::t;Z) Junta de guarnital Raspador
Retentor duplo Embolo
Junta de fibra Anel de vedagdo ORI-14
Junta de fibra
Cordao de borracha
Preco RS 180,00 RS 84,00

De acordo com a Tabela 2, o custo do kit de reparos da bomba Montana é
cerca de 2,14 vezes o custo do kit de reparos da bomba Jacto. Nesse momento,
pode-se levantar a questdo de que os kits possuem componentes e quantidades
diferentes, justificando-se a diferenca de precos. Porém, nota-se que na percepcao
do cliente, paga-se precos muito diferentes por kit’s destinados a mesma aplicacao.
Essa percepcéo faz com que o cliente, assuma que os produtos Montana, tem altos
custos de manutencdo. Esse aspecto pode ser decisivo na compra de um
equipamento. Atualmente, quando adquire-se um veiculo automotivo, 0os custos de
manutencdo tém grande peso na tomada de decisdo e é explorado com destaque
nas propagandas de fabricantes nos meios de comunicagdo. Essa situacao

assemelha-se na aquisi¢cao dos pulverizadores agricolas.
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Essa consideracdo apresenta dados referentes apenas a manutencédo da
bomba de pulverizacdo, a qual € um dos conjuntos bastante solicitados do
equipamento. A intencdo nessa secdo nao é levantar informacfes a respeito dos
custos de manutencao de todo o equipamento da empresa Montana, devido a esse

nao ser o foco principal do trabalho.

3.10 P6s-Vendas

Durante a aplicacéo do questionario, o aspecto que mais chamou a atencao, foi
a relacdo entre o atendimento do setor de pds-vendas e a proximidade da empresa
Montana com a regido de aplicacdo do questionario. Anteriormente, realizou-se um
paralelo entre a agilidade do atendimento com as caracteristicas basicas do
diagrama de Kano. Essa classificacdo faz com que a agilidade da empresa no
suporte, seja algo esperado e ndo manifestado pelo cliente. No momento que esse

requisito ndo é atendido, a consequiéncia € a insatisfacdo do cliente com a marca.

Na sequéncia, sdo abordados assuntos relacionados a estrutura da empresa
no suporte ao cliente e, também, aspectos relacionados ao manual do proprietario

do equipamento.

3.10.1 Estrutura

Com respeito a estrutura de pés-vendas da empresa Montana, a hierarquia de
comercializacdo de pecas de reposicdo segue Figura 49. A empresa Montana
fornece pecas de reposicdo aos seus distribuidores que repassam as revendas.

Cada regido possui seus distribuidores e revendas autorizados pela empresa.

l EMPRESA MONTANA ]

Y

I DISTRIBUIDOR |

Y
l REVENDA ]

Figura 49 — Estrutura para comercializacdo de pecas de reposi¢cdo Montana
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A estrutura de Pds-Vendas na regido sul do Brasil apresenta a seguinte

composicao:
a. Distribuidores: quatro estabelecimentos;
b. Revendas: 89 estabelecimentos.

No Parana, a empresa Montana possui dois distribuidores, 15 revendas

autorizadas e a matriz da empresa.

Esse modelo de negdcio contribui com o custo elevado de manutencdo dos
produtos ofertados pela empresa Montana. Uma vez que todo o tipo de negdcio visa
o lucro, a empresa Montana vende pecas de reposi¢ao para o estabelecimento de
distribuicdo com uma margem de ganho sobre os componentes. Essa mesma logica
€ aplicada na venda de pecas de reposicdo do distribuidor para as revendas que,

por conseguinte, repassa ao cliente, também com uma margem de ganho.

3.10.2 Manual do proprietéario

Analisando-se o Manual do Proprietario Montana SLC 400/600/800 litros
(MONTANA, 2009), que acompanha o equipamento SLC, notam-se detalhes que

precisam ser modificados:

a. Na apresentacdo do produto, o mesmo € destinado com a finalidade
especifica de pulverizar culturas de grdos, sem comentar a pulverizacdo de
hortalicas. Como pode ser visto na aplicacdo do questionario, essas culturas
apresentam grande importancia para a linha de produtos SLC, de modo que a
falta dessa informacédo, pode afetar a percepcdo do cliente em relacdo ao

produto;

b. O manual do proprietario do equipamento SLC, ndo apresenta em seu
conteudo aspectos relacionados a limpeza e armazenamento do

equipamento, nem mesmo 0s aspectos de seguranga na utilizacao.

Ainda com respeito ao manual do proprietario do equipamento SLC, é
importante notar que a diagramacédo do mesmo é feita com muito boa qualidade. As
informacgdes sdo apresentadas de maneira simples, sem a utilizacado de linguagem

complexa. O manual apresenta informagdes importantes a respeito do equipamento,
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nao sendo usado com a finalidade de marketing empresarial, sendo esse um

aspecto positivo do mesmo.

Na proxima secéo, uma sintese entre pontos fortes e fracos do equipamento de
pulverizacdo SLC é apresentada, através de uma modelo iconogréafico desenvolvido

a partir das informagdes obtidas ao longo do trabalho.

3.11 Modelo iconografico

O modelo iconogréafico apresentado na Figura 50, tem por finalidade, agrupar
as informacdes obtidas durante a aplicacdo do questionario, usando a mesma

divisdo proposta anteriormente.

Esse modelo apresenta como base a Figura 43. No centro, aparece a uniao
entre o agricultor e o pulverizador SLC. Na camada externa, dividida em segmentos,
apresentam-se 0s aspectos que foram abordados durante o questionario. Nos

segmentos usou-se o contraste entre tom claro- escuro para maior destaque.

Em cada tépico abordado no questionario e apresentado no segmento circular,
apresenta-se um ramo com as informacfes de maior relevancia. Essas informacfes

sdo classificadas de acordo com:
a. Aspecto Forte — cor verde;
b. Aspecto Fraco — cor vermelha.

Procura-se com esse modelo, sintetizar as informagcdes obtidas durante a
aplicacdo do questionario, bem como apresentar quais dessas informacdes

apresentam boa aceitacdo pelo cliente e quais delas devem ser melhoradas.

A utilizacdo de modelos que sintetizem toda uma pesquisa auxilia no
entendimento do trabalho, no encadeamento e comunicacdo das idéias. Permite
uma visdo geral do problema e, também, a relacdo entre diferentes aspectos

relacionados ao produto.
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[3] ASPECTO FORTE 7

[b] ASPECTO FRACO |

[a] LUBRIFICACAO
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[eicustopeenercio | T |

Figura 50 — Modelo Iconografico de resultados do questionario
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3.12 ConsideragOes sobre a metodologia aplicada.

Durante este capitulo, procurou-se realizar a aquisicdo de informacdes
referentes ao pulverizador acoplado de barras SLC e ao pequeno produtor rural,
cliente da empresa Montana. As ferramentas utilizadas ndo seguem a seqiéncia
proposta pela literatura na area de desenvolvimentos de produtos, tal como
Rozenfeld et al. (2006) e Pahl et al. (2005). Buscou-se com essa abordagem,
caminhos alternativos aos modelos convencionais, propondo uma trajetoria
diferenciada para abordar produtos que precisam de uma melhor aceitagcdo no
mercado e/ou mesmo de melhorias funcionais a serem tratadas através de re-projeto

do produto.

Os resultados dessa abordagem mostram-se significantes, visto a grande

guantidade e qualidade de informacdes obtidas.

Além de levantar dados, procurou-se durante o capitulo, analisa-los dentro do
contexto do objetivo proposto. Essa abordagem facilita o desenvolvimento do

trabalho e a maneira como séo expostas as informacoes.

A linha de raciocinio utilizada no desenvolvimento desse capitulo comecga com
o levantamento de informacdes a respeito do perfil do pequeno produtor rural e a
maneira de funcionamento do sistema de producao agricola. Nesse aspecto procura-
se entender quais as atividades/entidades estdo relacionadas diretamente com o
pequeno produtor rural. Como resultado, pode-se observar a importancia das
cooperativas e das revendas de maquinas para os agricultores produtores de graos.
Adiante no trabalho, observou-se que as cooperativas perdem importancia quando

0S pequenos produtores rurais cultivam hortalicas.

Apés estudar o perfil do cliente, comecam-se as atividades relacionadas

diretamente ao produto.

A caracterizacdo técnica realizada permitiu aprofundar o conhecimento nos
diversos sistemas atuantes no produto e a maneira como eles interagem. Com essa
atividade, procurou-se simular situagcdes que podem vir a ocorrer no dia-a-dia do

relacionamento cliente-produto.
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O benchmarking realizado mostrou-se muito importante, pois com uma analise
criteriosa entre o produto ofertado e seus concorrentes, foi possivel perceber que as

especificacdes do produto mostram-se competitivas no mercado atual.

O diagrama de Kano auxiliou na interpretacdo de algumas das informacdes a
respeito do pulverizador, permitindo a posterior sinalizagdo da agilidade da area de
pés-vendas como caracteristica basica relacionada ao produto, sendo essa uma das
grandes surpresas do trabalho. Vale lembrar que a aplicacdo do diagrama de Kano,
foi baseada nas caracteristicas listadas no benchmarking e realizada em conjunto

com um engenheiro agrobnomo da empresa Montana.

A aplicacdo do questionario deu um novo rumo ao trabalho, sinalizando que a
situacdo mais critica de aplicacdo do pulverizador SLC € no cultivo de hortalicas,
informacdo essa desconhecida até o inicio do trabalho. Com essa mudanca de
rumo, limitou-se também a cidade a ser aplicado o questiondrio. As informacdes
obtidas mostraram-se fundamentais para a convergéncia com 0s objetivos propostos

no trabalho e para a confiabilidade dos resultados obtidos.

As dificuldades encontradas para a realizacdo da aplicacdo do questionario
devem ser indicadas como um aprendizado, devendo ser previstas durante todo e

qualquer tipo de trabalho que necessite de contato direto com o cliente.

Recomenda-se a utilizacdo de modelos que sintetizam informagfes, como o
modelo iconografico desenvolvido, pois 0s mesmos permitem uma analise mais

ampla do problema, evitando reter-se apenas em pontos especificos.

Na sequéncia, apresentam-se os resultados do trabalho, bem como propostas
para solucdo do problema encontrado. E importante ressaltar que algumas dessas

solucdes ja foram abordadas anteriormente.
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4 RESULTADOS E PROPOSTAS

Muitas foram as formas usadas para obter informacbes a respeito do

pulverizador acoplado de barras SLC 600 litros com 12 metros de barras:
1.caracterizacao técnica do equipamento;
2.benchmarking;
3.aplicagédo do diagrama de Kano;
4.aplicacdo de questionario aos cliente.

Esse capitulo tem por finalidade analisar os dados obtidos com os instrumentos
citados anteriormente. Sera dada énfase neste capitulo a seis aspectos,
selecionados de acordo com as informacdes presentes no capitulo trés, que
precisam ser melhorados. Os demais aspectos foram definidos pelos agricultores
como positivos e ndo necessitam melhorias, ou foram anteriormente abordados. A
fim de permitir um melhor entendimento da [situacdo problema / solu¢des propostas],

serd utilizado o diagrama de Kano como ferramenta de apoio.

4.1 Situagao problemarelativo ao equipamento

Para relatar as situacdes problemas e suas considera¢cdes, serdo utilizados
topicos. A situacdo problema sera representada por SP seguido do seu indice,
enquanto a melhoria proposta sera representada por M seguido do seu respectivo
indice. Em algumas situacfes sao adicionadas observacdes (OBS), a fim de

complementar as informacoes:

% SP1 — po6s-vendas Montana: no questionario aplicado pode-se perceber que
a marca representa seguranca na aplicacao e satisfacdo das necessidades
dos clientes. O problema nesse quesito € a agilidade no suporte pos-vendas
prestada pela empresa. Aqui, percebe-se que um dos argumentos utilizados
na venda do produto, a proximidade da empresa com a regido da RMC, néo
corresponde as expectativas do cliente. Os problemas de estoque também
mencionados, acabam por contribuir com a demora na aquisicdo de pecas

pelo cliente;
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» M1: a agilidade no suporte ao cliente foi um dos aspectos que mais
surpreendeu na aplicacdo do questionario. Com relacéo ao aspecto de
pecas comerciais, a proposta é avaliar junto com distribuidores e
revendas, quais componentes possuem maior giro de reposi¢céo, e com
isso, alterar a politica de estoques dos mesmos, procurando trabalhar
de maneira menos enxuta, porém com mais rapidez de resposta. Em
relacdo ao atendimento do cliente, a sugestdo € ndo esperar a
ocorréncia do problema para tentar resolvé-lo, mas sim, tanto a equipe
de desenvolvimento de produtos quanto a equipe de pds-vendas,
manterem mais contato com o cliente final. Esse contato permite a
solucdo dos problemas em sua verdadeira origem, além de passar
seguranca ao cliente, que pode sempre contar com a ajuda da equipe

técnica da empresa em ao seu favor;

Y

v OBS1: com respeito a agilidade no suporte ao cliente,

classifica-se a mesma como requisito basico de acordo

com o diagrama de Kano. Negligenciar essa
caracteristica pode prejudicar a imagem da empresa no
mercado, principalmente nas regides proximas as

instalagcdes da mesma.

% SP2 - desempenho: quando fala-se em tempo médio de preparacdo do
equipamento, pode-se perceber a grande influéncia do trator utilizado. Os
pontos de engate do trator variam conforme a poténcia do motor, aspecto

esse anteriormente discutido no capitulo trés;

» M2: o pulverizador agricola SLC é utilizado em tratores que variam de
60 a 75 cv. De acordo com a classificagcdo proposta pela ASABE
(2001), ocorre uma mudanca no dimensional dos pontos de engate do
trator para motores acima de 65 cv. Tendo em vista essa modificagao
de categoria, podem ser adaptados no chassi do equipamento pontos
de engate que permitam sempre 0 mesmo espacgo para regulagem do
equipamento, independente do trator utilizado. Como sugestdo, a
Figura 46 apresenta um conceito que pode ser utilizado para resolver o

problema;
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v" OBS 2.1: resolvendo-se o problema apresentado, a equipe de
pés-vendas da empresa pode explorar no manual do proprietario
qual a melhor maneira de utilizar os pontos de engate do
pulverizador de acordo com o trator disponivel. A equipe de
marketing pode trabalhar essa informacdo no prospecto do
produto, a fim de apresentar como diferencial de venda a
possibilidade de trabalhar com diversos tratores sem alterar os
espacos destinados a regulagem do pulverizador. A equipe
comercial pode utilizar essa flexibilidade de trabalho como

argumento de vendas.

v" OBS 2.2: a possibilidade de engate do pulverizador em diversos
tratores pode ser classificada, de acordo com o diagrama de

Kano, como uma caracteristica de excitacdo, visto que essa nao

€ uma caracteristica verbalizada pelo agricultor, superando as
expectativas do mesmo. E importante ressaltar que durante a
aplicacdo do questionario, pode-se perceber a utilizacdo de
tratores abrangidos em distintas classes (classificagdo ASABE),
nas propriedades, fortalecendo ainda mais a importancia do
pulverizador poder se adaptar aos mais diversos modelos de

tratores disponiveis.

%+ SP3 — lubrificacdo: aspecto de grande importancia na manutencao e cuidado
de equipamentos mecéanicos. Como observa-se no questionario, a falta de
pontos especificos de lubrificacdo causa confusdo ao agricultor durante as
atividades de manutencdo. Como consequéncia, o cliente faz a deposicao de

6leos lubrificantes em regifes onda ndo ha uma real necessidade;

» MS3: o primeiro passo € identificar no equipamento, pontos onde se tem
movimento relativo entre componentes mecanicos, como por exemplo,
as articulacdes das barras. ApoOs realizar essa identificagdo, prever
pontos especificos de engraxamento. Essas informacgdes devem estar
presentes no manual do proprietario, que também deve conter

informacBes a respeito de frequéncia de lubrificacdo. Problemas
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relacionados a falta/excesso de lubrificacdo também agregam valor ao

produto;

v/ OBS3.1: uma maneira visual de indicar pontos de
engraxamento € a utilizacdo de adesivos no pulverizador,
indicando onde esse procedimento deve ser realizado.
Esse topico deve ser tratado com muito cuidado, pois ele

impacta diretamente na vida util do pulverizador.

v' OBS3.2: amplamente divulgado em propagandas de
veiculos automotivos, manuais de proprietarios e
treinamentos de produtos, os aspectos relacionados a
manutencdo/conservacdo do equipamento mostram-se
importantes para o consumidor atual. A lubrificacdo de
partes méveis possui grande importancia nos aspectos de
manutencao abordados e deve ser respeitada de acordo
com as instrucdes do fabricante. Nesse contexto, pode-se
classificar pontos especificos de lubrificacdo, nos PABM,

como uma caracteristica basica, de acordo com o

diagrama de Kano, onde a sua auséncia provoca
insatisfacéo ao cliente, e também, como pode ser visto na

aplicacao do questionario, causa confusao no mesmo.

%+ SP4 — preco de reposicdo: como visto no capitulo 3, o preco do kit de reparos
da bomba de pulverizacdo do equipamento Montana é superior a duas vezes
0 preco relativo ao equipamento Jacto. Visto que a bomba de pulverizacdo é o
‘coragao” da maquina, com completa utilizagdo durante a atividade de
pulverizacdo, essa discrepancia nos precos causa impressado negativa no

cliente, prejudicando a venda dos equipamentos.

» M4: o primeiro passo € avaliar quais 0s componentes possuem maior
giro de pecas de reposicdo. A comparacdo de precos com 0S
concorrentes é fundamental para poder ser realizado um estudo de
precos competitivo. O preco de manutencdo de equipamentos
apresenta grande relevancia no momento da compra e ndo pode ser

negligenciado.
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v OBS4.1: o faturamento relativo a reposicdo de pecas é
uma maneira de complementar os ganhos relativos a
venda de produtos da empresa. Antes de adotar uma
politica de precos de reposicdo, € de suma importancia
avaliar qual a percepgéo do cliente em relacdo a esse
aspecto. A venda de componentes com margem de lucro
elevada pode trazer retorno rapido no faturamento, porém
pode ocasionar a diminuicdo das vendas do equipamento
e consequente diminuicdo na parcela de mercado da

empresa.

v' OBS4.2: baixo preco de reposicdo pode representar um
diferencial da marca, visto que os requisitos de produtos
sdo muito parecidos entre concorrentes e seus precos
sdo similares. De acordo com o diagrama de Kano,
classifica-se 0 baixo preco de manutencdo como

caracteristica _basica dos produtos, onde sua auséncia

provoca insatisfacdo nos clientes. Essa classificagdo é
dada principalmente devido a simplicidade do produto

como um todo.

% SP5 — manual do proprietario: durante analise do manual, observa-se a falta
de informacdes relacionadas a seguranca durante a aplicacdo dos defensivos

agricolas, limpeza do equipamento e condi¢cdes de armazenamento.

» M5: a critério de comparacdo analisou-se o manual do proprietario do
equipamento Montana Pecuaria (MONTANA, 2010). Neste manual,
todas as informacdes a respeito de seguranca, limpeza e
armazenamento estdo presentes. As duas maquinas sao do tipo
acoplado e possuem caracteristicas fisicas semelhantes. Os
responsaveis pelo desenvolvimento dos manuais da empresa Montana
podem utilizar informacdes ja existentes e presentes em outros
catdlogos para completar o manual do proprietario do equipamento
SLC.
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v OBS5: a consisténcia de informacdes presentes no
manual do proprietario, classificadas através do diagrama
de Kano, pode ser considerada como uma caracteristica
basica, visto ser o manual do proprietario a ferramenta
que possibilita ao cliente verificar as melhores praticas de
utilizacdo de seu produto, tanto nos aspectos
relacionados ao aumento de produtividade, quanto nos
aspectos de seguranca na aplicacdo e manutencédo do

equipamento.

% SP6 — tanque de pulverizacdo: como apresentado no questionario, quando
utiliza-se o pulverizador SLC em terrenos dobrados, devido a forma
construtiva do tanque de pulverizacdo, em certos momentos ocorrem falhas
na pulverizagéo. A Figura 48, capitulo trés, apresenta detalhes do tanque do
pulverizador SLC. Por possuir sua base plana e sua saida deslocada do
centro, dependendo da inclinacéo do terreno, a calda desloca-se de encontro
as laterais do tanque, nao restando fluido na mangueira de saida (succéo da

bomba) e ocasionando falhas na pulverizacéo.

» M6: o reprojeto do tanque € necessario, procurando atender as
diversas condicdes de aplicacdo do pulverizador. Afunilar a base do
tanque pode minimizar o problema. Porém, ndo é garantido que
resolva-o totalmente, visto a dependéncia dessa caracteristica do
projeto com o terreno a ser utilizado. A Figura 51 apresenta os tanques
de pulverizacdo do equipamento Condor (Jacto) e Porter S(Kuhn),
ambos analisados no benchmarking do Apéndice B. Como pode ser
visto, 0 produto Jacto apresenta as mesmas caracteristicas do produto
Montana, enquanto o produto Kuhn apresenta o afunilamento da base

do tanque, minimizando o problema.

v OBS6.1: a modificagdo do tanque de pulverizagédo
representa um novo argumento de vendas a ser utilizado
pelo departamento comercial. Essa informagéao pode ser

repassada a equipe de marketing da empresa, que pode
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explorar a utilizagdo do equipamento em diversos tipos de

terrenos.

v OBS6.2: a forma construtiva do tanque de pulverizacao
pode ser classificada, de acordo com o diagrama de Kano

como uma caracteristica de performance(verbalizada pelo

cliente e que quando presente, causa satisfagcéo), visto a
possibilidade do agricultor utilizar seu equipamento em
diferentes tipos de terrenos, evitando falhas na

pulverizagao das culturas.

| PORTER 600 S - KUHN | CONDOR 600 M12 - JACTO |

Figura 51 — Tanques de pulverizag&o Jacto/Kuhn
Adaptado de: Trator Brasil (2011)

4.2 Conclusfes arespeito do Equipamento

E importante salientar que, ao contrario do esperado no inicio do trabalho, os
principais problemas relacionados ao equipamento SLC ndo sdo de projeto, mas
sim, aspectos relacionados ao suporte ao cliente. Essa informacdo € embasada no
fato de as alteracdes do produto serem restritas ao departamento de engenharia de
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produtos, enquanto decisbes a respeito de precos de reposicdo e agilidade no

suporte do cliente séo decisbes estratégicas da empresa.

Ao final do trabalho, os resultados surpreendem, pois quando apresenta-se o
grafico de situacdo atual da empresa, Figura 2, ndo imagina-se como principal
agravante os aspectos relacionados a pdés-vendas / cliente. A importancia do
contato da equipe de engenharia de produtos com os produtores rurais, hao pode-se
limitar apenas ao desenvolvimento do produto final. Ela deve abranger também, o

acompanhamento desse produto e a percepcdes de valores intangiveis ao projeto.

Conforme pode ser visto durante a realizagdo das diversas atividades
relacionadas ao pulverizador SLC, o produto é simples, de facil manuseio e
apresenta caracteristicas muito semelhantes as de seus concorrentes. Os precos de
venda dos produtos ndo apresentam amplitudes elevadas e os opcionais oferecidos

sdo semelhantes.

Segundo Churchill e Peter (2000), valor para o cliente é a diferenca entre as
percepcbes do cliente quanto aos beneficios da compra e uso dos produtos e
servicos e 0s custos em que eles incorrem para obté-los. A empresa Montana
precisa modificar a estratégia relacionada a comercializacdo do pulverizador SLC,
aumentando-se as percepcdes relacionadas aos beneficios da compra, tal como a
agilidade no suporte ao cliente, e aos custos relacionados a utilizacdo do
equipamento para o agricultor. Com essa mudanca de estratégia, a percepcdo de
valor aumenta, conseguindo-se assim atingir os objetivos relacionados ao aumento

da faixa de mercado de implementos de pulverizagao.

Devido ao mercado agricola brasileiro apresentar grande potencial de
crescimento e também aos numeros impressionantes relacionados a agricultura
familiar no Brasil, a mudanca da politica da empresa, relacionada aos pulverizadores
acoplados, tais como o SLC, pode representar um grande salto econdmico.
Somando-se o0 subsidio do governo e o volume de maquinas necessario para essa
classe de mercado, encontra-se uma verdadeira oportunidade de crescimento, onde
agueles que apresentarem o melhor conjunto de caracteristicas (projeto e suporte)

expandirdo seus negocios de maneira diferenciada.
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5 CONCLUSOES

O presente trabalho teve como principal premissa, entender por qual motivo a
empresa Montana Agriculture possui baixa participacdo no mercado nacional de
pulverizadores do tipo acoplado de barras, sinalizar problemas e apresentar
solugbes para ajudar a empresa ampliar sua participagdo no mercado.

Inicialmente acreditava-se que a baixa expressividade do mercado, estava
totalmente relacionada a deficiéncia do produto e a problemas de comunicacao entre
a engenharia de produtos e os demais setores da empresa. Com o decorrer do
trabalho, foi visto que a situacdo ndo estava relacionada diretamente ao produto
final. Porém, ndo estava claro o que precisava ser feito para atingir o objetivo
proposto. ApGs rever esse objetivo, houve a necessidade de procurar entender qual
o perfil do cliente e qual a sua logica de pensamento. Foi nesse momento que
surgiram as atividades de levantamento de perfil do usuario e avaliacdo do sistema
de producdo agricola. Houve divergéncias nas informacdes encontradas com
aquelas que eram esperadas. Essas divergéncias contribuiram positivamente para o
trabalho no sentido de ndo tentar prever resultados, mas sim, obté-los atuando

diretamente com o cliente final.

Para entender suas dificuldades, a atividade de caracterizacdo técnica
procurou simular situacdes que poderiam acontecer em campo. Nessa atividade,
novas surpresas foram encontradas, o que contribuiu para que as novas atividades

fossem desenvolvidas com maior rigor.

Entender o perfil do cliente e suas dificuldades era apenas o primeiro passo.
Na sequiéncia, foi necessario entender como o mercado se comportava € como 0S
concorrentes estavam posicionados. A utilizagdo do benchmarking proporcionou
uma visao geral dos principais atributos relacionados aos produtos ofertados no
mercado. Foi durante essa atividade que se observou a similaridade dos
equipamentos e verificou-se que o principal problema nao estava relacionado com o
produto, mas sim com aspectos relacionados ao relacionamento entre cliente final e

a empresa.

Com os conhecimentos adquiridos apds a realizacdo do benchmarking, foi

possivel desenvolver uma nova tratativa em relacdo ao cliente final, utilizando
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questionarios como ferramenta de apoio. Esse conhecimento adquirido permitiu a
aplicacéo do questionario, abordando todos os assuntos relacionados ao produto, de

maneira geral.

Os resultados surpreenderam, visto que por ser um produto simples, esperava-
se uma solucdo simples. Essa suposicdo mostrou-se divergente da realidade
encontrada. A resolugéo do problema ndo depende apenas do setor de engenharia
de produtos, mas sim, existe a necessidade de uma modificacdo no comportamento

da empresa com relacéo ao cliente.

Ao longo do trabalho, procurou-se utilizar modelos gréficos na apresentacao de
idéias, tal como o modelo iconogréafico desenvolvido no capitulo trés (Figura 50).
Procura-se com essa abordagem, resumir as informacdes obtidas, em uma
sequéncia logica e de facil entendimento. Entende-se que essa foi uma das grandes
contribuicdes do trabalho. Durante esse desenvolvimento, nota-se como estruturar
dados é importante e faz a diferenca no resultado final, evidenciando essa

caracteristica potencial do engenheiro.

Acredito que esses resultados puderam ser encontrados devido a abordagem
diferenciada na tratativa dos problemas. Convém lembrar que esse trabalho ndo
seguiu uma sequéncia proposta na literatura de metodologia de produtos, tais como
Rozenfeld et al. (2006) e Pahl et al. (2005), mas utilizou caminhos distintos para
resolver o problema. Esse tipo de abordagem traz informacdes, que se bem
avaliadas e sistematizadas, possibilitam conclusdes importantes a respeito da

situacao problema.

A atuacdo profissional do autor do trabalho no segmente agricola, permitiu
utilizar essa abordagem flexivel de trabalho, porém é importante destacar que
existem riscos em sua utilizagdo. Pode-se chegar a resultados mais rapidos e
satisfatorios. Porém, pode-se facilmente desviar do objetivo principal. Conhecer
como as empresas do ramo comportam-se em seus diversos setores (comercial,
qualidade, engenharia de produtos, producdo, entre outros), é um diferencial no
trabalho, pois permitiu a escolha de caminhos mais seguros para serem seguidos.
Quem deseja utilizar esse tipo de tratativa, deve sempre ter em mente como nao se

distanciar do objetivo principal.
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A sinalizacéo a ser feita a empresa, serd contextualizada de acordo com o
modelo proposto pelo economista italiano Vilfredo Pareto (1848-1923), segundo o
qual 80% das consequéncias advém de 20% das causas. No contexto da empresa
Montana, o melhor atendimento/agilidade de suporte ao cliente e a diminuicdo dos
custos elevados de manutencgéo, sdo as propostas sugeridas para que a empresa
resolva 80% de seus problemas e alcance seu objetivo de aumentar sua
participacdo no mercado de pulverizadores acoplados do tipo barras, como citado no

capitulo um deste trabalho.

Durante o trabalho, melhorias técnicas foram levantadas, como por exemplo: (i)
mudanca no tanque de pulverizacao; (ii) acoplamento do pulverizador/trator. Essas
melhorias foram detalhadas nos capitulos anteriores para que possa ser realizado o

re-projeto.

A empresa deve evidenciar o processo de troca de valores com o cliente. A
empresa vende 0 seu produto e atua como agente responsavel pela satisfacdo das
necessidades do cliente. Essa abordagem cria confianca do cliente pela marca,

possibilitando o marketing “boca a boca” e aquisigao de novos produtos.

Por fim, é de grande satisfacdo ao final do trabalho, alcancar resultados
positivos que irdo contribuir tanto com o desenvolvimento empresarial, quanto social
(no papel do agricultor). Existe uma grande oportunidade atual e futura de negdcios
para as empresas que trabalham em atividades relacionadas ao meio agricola.
Aquelas que apresentarem diferenciais competitivos, sempre focados nas
necessidades do cliente final, tendem a se destacar e conseguir melhores resultados

corporativos.
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GLOSSARIO

Agrotoxico: substancia quimica diretamente responsavel pelo combate as pragas que
atacam as mais diversas culturas. Se aplicado corretamente ndo € nocivo nem ao homem

nem a natureza.

Commodities: termo utilizado como referéncia a produtos em estado bruto ou com pequeno

estado de industrializacdo, produzidos e comercializados mundialmente.

dB (Decibel): medida da quantidade de energia sonora emitida por uma fonte e percebida

pelo ouvido humano.

Deriva: um dos mecanismos de perda de produtividade em pulverizacdo, decorrente do

vento.
Hectares: medida agraria, equivalente a cem ares ou dez mil metros quadrados.

Injaria: causada pelo processo de pulverizacao, as culturas sofrem danos mecanicos devido

a passagem do pulverizador

Médulos Fiscais: unidade de medida expressa em hectares, fixada para cada municipio,
avaliando-se os seguintes fatores: i)tipo de exploracao predominante no municipio; ii) renda
obtida com a exploracdo predominante; iii) outras exploracdes existentes no municipio que,
embora ndo predominantes, sejam significativas em funcdo da renda ou da area utilizada; iv)

conceito de propriedade familiar.

pH: simbolo que significa o logaritmo negativo da concentracdo de ions de hidrogénio em
moléculas-gramas por litro de solugcdo, que é o valor de alcalinidade ou acidez. O pH é
indicado por uma escala que vai de 0 a 14, na qual 7 é o ponto neutro que exprime o valor
para a 4gua pura a 25°C. Valores acima de 7 indicam alcalinidade crescente; abaixo de 7,
acidez crescente (MICHAELIS, 2010).

Pulverizador Agricola: maquina destinada a atividade de pulverizar. Termo especifico

para agricultura.

Pulverizar: transformar certa quantidade de liquido em pequenas particulas, tais como

gotas.

Silvicultura: Cultura de arvores florestais (MICHAELIS, 2010).
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APENDICE A — QUESTIONARIO DE LEVANTAMENTO DO PERFIL

DOS PEQUENOS AGRICULTORES DA RMC

Este questionario tem por objetivo levantar dados referentes ao perfil dos
pequenos agricultores rurais da Regido Metropolitana de Curitiba. As perguntas
foram elaboradas a fim de conhecer-se qual a percepcéo de mercado e de negocios

dos agricultores.

1) Quais os principais aspectos do conhecimento técnico dos pequenos

agricultores da RMC?

2) Como pode ser considerado o nivel de ousadia nos negdécios dos pequenos

agricultores da RMC?

3) Como o pequeno agricultor da RMC encara o processo de producéo agricola?
Utiliza seus proprios métodos ou adere a métodos repassados pelas

cooperativas ou conhecidos?

4) Os pequenos agricultores da RMC possuem controle sobre a sua produgéao?
Sabem informar dados relacionados a produtividade das propriedades?
Mantém registros de todos os gastos no processo de plantio, ou levam em
consideracdo apenas a compra de sementes e insumos e a venda das

culturas no final do processo produtivo?




5)
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Os pequenos agricultores possuem uma visdo embasada sobre o futuro do

agronegadcio regional/nacional?

6)

7

8)

Com relacdo a mecanizacao agricola, pode-se dizer que possuem 0s proprios

eguipamentos, ou alugam 0s mesmos?

Possuem conhecimentos técnicos sobre a matéria-prima utilizada nas

lavouras, nesse caso as sementes e 0S insumos?

Como o agricultor cuida dos equipamentos necessarios a producgéo agricola

em sua propriedade?




APENDICE B — BENCHMARKING

Este apéndice contém informacdes, no formato de benchmaking, relacionadas aos pulverizadores concorrentes ao SLC da empresa Montana.
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MAQUINA BASE

OPERACIONAL BARRAS

TANQUE CHASSI

PULVERIZACAO

CARACTERISTICAS MONTANA - SLC 600 JACTO - CONDOR 600 M-12 KUHN - PORTER 600 S KO 6001IH 12
Peso 280 [kgf] 255 [kgf] 290 [kgf] 440 [kgf]
Altura 3,05 [m] 3,3 [m] 3,17 [m] 2,80 [m]
Largura 1,50 [m] 1,55 [m] 2,09 [m] 2,40 [m]
Comprimento 1,70 [m] 1,35 [m] 1,18 [m] 1,80 [m]
Capacidade do tanque de pulverizacao 600 [I] 600 [I] 600 [I] 600 [I]
Capacidade do tanque de agua limpa 1111 - 15 [1] -
Vazao de reastecimento MPP22 -100 [I/min] JP75 - 225 [|/min] - 3-PH65 - 135 [|/min]
JP100 - 344 [I/min] 3-PH85 - 165[l/min]
Modelo / Vazdo da bomba MPP22 - 80 [I/min] JP75 - 75 [I/min] 85 [I/min] 3-PH65 - 65 [I/min]
Pressao de trabalho da bomba 20 [bar] 20 [bar] 20 [bar] 20 [bar]
Rotagdo da bomba 540 [rpm] 540 [rpm] 540 [rpm] 540 [rpm]
Numero de bicos 24 24 24 26
Espagamento entre bicos 0,50 [m] 0,50 [m] 0,50 [m] 0,50 [m]
Tipo de porta bicos Monojet Monojet Monojet Monojet
Numero de se¢des do comando de pulverizagao 2o0ul 2o0ud 2,30u4d 2
Tamanho de barras 12 [m] 11,5 [m] 12 [m] 12 [m]
Altura de Trabalho - Minimo 0,4[m] 0,5 [m] 0,5 [m] 0,4[m]
Altura de Trabalho - Maximo 1,3 [m] 1,80 [m] 1,80 [m] 1,40 [m]
Velocidade de trabalho 3 a6 [km/h] 2 a6 [km/h] até 9 [km/h] -
Poténcia consumida na tomada de forca do Trator 5 [HP] 6 [HP] - 8 [HP]
Preco RS 7.807,00 RS 7.895,00 RS 7.293,00 RS 7.300,00
(*)Comando de pulverizacdo Especial Sim Sim Sim Sim
Agitador hidraulico Sim Sim - Sim
Agitador Mecanico - Sim Sim -
Marcador de Linha Sim Sim Sim Sim
Porta bico duplo/triplo Sim Sim Sim Sim
Reabastecedor Maquina Base Sim Sim Sim
Lava frascos de defensivo Maquina Base Sim Sim Sim
Tubo de Pulverizagao em Ago INOX - - - Sim

Bomba de Pulverizacdo

JP100 - 100 [I/min]

3-PHS85 - 85[I/min]




APENDICE C — FOTOS DOS EQUIPAMENTOS CONCORRENTES

Este apéndice contém imagens relacionadas aos pulverizadores comparados no benchmarking.

KO 600 IH 12

JACTO - CONDOR 600 M-12

KUHN - PORTER 600 S
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APENDICE D — QUESTIONARIO DE LEVANTAMENTO DAS

NECESSIDADES DOS CLIENTES

Esse apéndice apresenta o questionario formulado e aplicado aos pequenos

produtores rurais da regido de Araucaria/PR.
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UTrer

UNIVERSIDADE TECNOLOGICA FEDERAL DO PARANA

QUESTIONARIO DE APLICACAO AOS PEQUENOS PRODUTORES
RURAIS.

Este se questionario tem como objetivos levantar dados para avaliagdo do Pulverizador
Acoplado de Barras Manual SLC 12 metros - 600 litros. Faz parte do Trabalho de Conclusdao de
Curso de Engenharia Mecanica da UTFPR e tem como publico alvo, pequenos produtores rurais
da Regido Metropolitana de Curitiba que utilizam esse equipamento em suas propriedades.

Nome: Data:

Idade: Masculino/Feminino: Tamanho da propriedade:

Tipos de culturas plantadas:

Cooperativado: ( ) Sim ( ) Nao Numero médio de aplica¢cGes de pulverizagdo:

Sobre a marca Montana

(1) O que a marca Montana representa?

(2) Qual é a sua opinido referente a afirmacgdo “A empresa Montana é comprometida no
suporte ao cliente, quando necessario”.

( ) Concordo Totalmente
( ) Concordo Parcialmente
( ) Indiferente

( ) Discordo Parcialmente

( ) Discordo Totalmente

(3) A empresa é agil no suporte ao cliente?

(4) Assinale a opcdo que melhor representa a dificuldade de aquisicdo de pecas relacionadas
ao produto Montana na praga:

() Facil
() Médio
() Dificil



118

Sobre a operacdo do equipamento

(1) Qual o tipo de trator utilizado para acoplar o pulverizador?

(2) O equipamento é facil de ser operado? Se nao, quais as dificuldades?

(3) Quais as operacGes necessdarias para limpar o equipamento? Onde essa atividade é
realizada?

Sobre a seguranca na aplicacdo

(1) Selecione a opgdo que melhor apresenta a freqliéncia de possiveis vazamentos ocorridos
durante o processo de aplicacdo de defensivos agricolas:

( ) Nunca

( ) Pouco freqliente
( ) Fregentemente
() Muito freqliente

( ) Sempre

(2) De acordo com o manuseio do defensivo agricola por parte do operador do equipamento
de pulverizagao, a maquina facilita ou dificulta essa atividade?

(3) Classifique o nivel de ruido, de acordo com as op¢des abaixo:

() Suportavel

() Insuportavel

Sobre o desempenho

(1) O equipamento apresenta bom desempenho? Quais aspectos podem ser melhorados?
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(2) Qual o tempo médio de preparo da maquina antes do uso?

(3) Nasua opinido, a regulagem da mdquina antes do uso é simples ou pode ser
melhorada?

(4) Quais as operagdes necessarias e o tempo gasto para regulagem da maquina?

(5) Qual a distancia percorrida até o local de abastecimento?

(6) Qual a distancia percorrida até o local a ser pulverizado?

Sobre o preco

(1) O preco condiz com os resultados obtidos no campo?
( )Sim
( )Nao

Sobre a Manutencio

(1) Durante o trabalho de pulverizagdo, sdo necessarios reparos no equipamento?

(2) O trabalho de manutencgdo pode ser classificado como:
() Muito Facil
() Facil
( ) Média dificuldade
() Dificil
( ) Muito Dificil

(3) Quando o equipamento nao é utilizado, sdo tomados cuidados de conservagdo como
limpeza, lubrificacdo, protecdo do tempo/sol?
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Sobre a Qualidade

(1) Classifique, de acordo com os critérios abaixo, a qualidade de fabricagao do
equipamento:
() Otima
( )Boa
( ) Razoavel
( ) Ruim

(2) Classifique, de acordo com os critérios abaixo, a qualidade visual do equipamento:

( ) Otima
( )Boa

( ) Razoavel
() Ruim

(3) Classifique, de acordo com os critérios abaixo, a qualidade de pulverizacdo do
equipamento:

( ) Otima

( )Boa

( ) Razoavel

( ) Ruim
Aspectos Gerais

(1) Quem manuseia o equipamento, o préprio agricultor ou um funcionario?
(2) Existe supervisdo da atividade de pulverizagdo?
(3) Sao realizadas adaptacbes e melhorias nos equipamentos (Exemplo: Modificagdo no

tamanho de barras, aumento no numero de bicos, refor¢os nas barras ou chassis...)
depois de sair da fabrica?

(4) Quais os 3 pontos fortes e fracos do equipamento:

Pontos Fortes:

Pontos Fracos:



