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Design thinking para gerar valor - ASBRAM  
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Por que este encontro? Para gerar valor. 

Disse Isaac Newton: "Se eu vi mais longe, foi por estar sobre ombros de gigantes." 

E afirmou Philip Kotler: “Demora dias para se aprender marketing. Infelizmente, leva-se uma vida inteira para ser 

um mestre.”

Isso nos leva a falar dos princípios guia de um profissional. E ninguém aprende sozinho. Mestres virtuais ou 

presenciais me ajudaram muito nessa caminhada, como Kotler, Drucker, Welck, Domenico De Masi, Washington 

Olivetto, David Kelley, Clayton Christensen, Gary Pisano, Tejon, e tantos outros.

O que aprendi com eles?
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O que aprendi com os mestres...

“Não podemos prever o futuro, mas podemos criá-lo”.

“O princípio fundamental do design thinking é a empatia pelas pessoas para quem você está tentando criar alguma 

coisa.”

“Mude [meu caro] antes de ser obrigado a fazê-lo.”

“Se você quer algo novo, você precisa parar de fazer algo velho.”

“As organizações precisam de criatividade para encontrar parceiros que possam complementar suas forças e 

compensar suas fraquezas.”

“Não olhe para o ciclo de vida do produto: olhe para o ciclo de vida do mercado.”

“O Marketing está se tornando mais uma batalha baseada em informações do que uma batalha no poder de vendas.”
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O que aprendi com os mestres...

“Um profissional de vendas bem-sucedido cuida primeiro do cliente, depois dos produtos.”

“A melhor propaganda é feita por clientes satisfeitos.”

“O mais importante na comunicação é ouvir o que não foi dito.”

“A meta do marketing é conhecer e entender o consumidor tão bem, que o produto ou serviço se molde a ele e se 

venda sozinho.”

“Profissionais de marketing não criam necessidades: as necessidades existem antes dos profissionais de marketing. 

Os profissionais de marketing, paralelamente a outras influências da sociedade, influenciam desejos.”

“Empresas de sucesso são empresas que aprendem. Elas obtêm feedback do mercado, fazem auditorias, avaliam 

resultados e efetuam correções destinadas à melhoria do desempenho.”
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O que aprendi com os mestres...

“Mais arriscado que mudar é continuar fazendo a mesma coisa.”

“A única fonte de lucro é o cliente.”

“Recompense o sucesso e o fracasso igualmente - puna a inatividade.”

“Quando as pessoas ganham confiança criativa, começam a trabalhar no que é importante em suas vidas.”

“A forma como eu avaliaria a liderança é esta: das pessoas que estão trabalhando comigo, quantas acordam pela 

manhã pensando que a empresa é delas?”

“Guerreiros não nascem prontos.”
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Por que este encontro? Para gerar valor. 

Inovação são pessoas em movimento. Não é produto, nem segmento de mercado, nem departamento da 

organização.

Investir em pessoas é preciso. Na escola, em família, na organização, em sociedade.

Design thinking é método, meio, não é fim. É filosofia, é ferramenta. 
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Neurociência 



Quem foi John Sedgwick?

Foi um oficial militar e general do Exército da União durante a 

Guerra Civil Americana.

O major-general John Sedgwick foi um dos oficiais mais 

experientes e competentes do Exército do Potomac. Ele 

também era muito respeitado e amado por seus homens.

O Exército de Potomac foi a principal força militar empregada 

pela União durante a Guerra da Secessão no teatro de 

operações leste.

Durante uma batalha, atiradores confederados estiveram na 

área durante toda a manhã. Oficiais do estado-maior alertaram 

Sedgwick para não se aproximar da estrada, mas ele 

desconsiderou os avisos. Quando seus homens o alertaram 

para se proteger, Sedgwick respondeu brincando: "Eles não 

poderiam acertar um elefante a essa distância.
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Perigos no caminho
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Perigos no caminho
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Antídotos disponíveis 

• Atitude sistêmica. É saber-se ver na organização. Saber onde se está atuando, reconhecer os próprios 
desafios e gaps. Mediar entre expectativas e possibilidades potenciais. 

• Ter clareza sobre VALOR, estratégia, execução, medição, “controle”.

• Ter visão sistêmica significa ter o conhecimento da organização como um todo, de modo a permitir a 
análise crítica e estratégica e as consequentes tomadas de decisão, de forma mais assertiva e 
integrada entre todas as áreas.

• Atitude sistêmica é comportamento, não cargo. Design thinking é meio e não fim. 

• Marketing e vendas é uma filosofia antes de ser uma profissão. E pede atitude sistêmica. 

• É uma escolha. 
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Escolhas são pactos

1 min



Emoção gera engajamento. 

Sim, as pessoas engajadas fazem a 

diferença e o motivo é biológico. 

De necessidade, se torna uma pratica 

cultural virtuosa nas organizações.

Gerar valor é assumir um modelo 

centrado em pessoas comunicantes, 

não em tecnologia. Onde o business é 

consequência.  

Para isso, o design thinking é util. 
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Escolhas, afetividade, conexão



É um circulo virtuoso. 

“Sem algum tipo de reciprocidade, a sociedade não poderia mais existir.” Richard Swift, 

economista.

O que nos diferencia do resto das espécies é o fato de que a evolução expandiu muito mais 

nossa consciência. 

Habita criatividade, memória, raciocínio lógico. CULTURA.

Por isso a cultura de uma empresa é seu principio fundador. 
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Escolhas, afetividade, conexão



Cultura sistêmica  

Ações sistêmicas nos 4 níveis de uma organização. Não só as pessoas, mas 

também o modelo da organização precisa mudar. 

IDENTIDADE E PROPÓSITO  

RELAÇÕES

PROCESSOS  

RECURSOS

ATITUDE SISTÊMICA 
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Design thinking é dialógica 

• Uma comunicação falha não permite que a estratégia 

permeie a organização em todas as suas camadas, 

gerando desentendimentos, frustrações e dúvidas;

• Uma comunicação clara promove o engajamento das 

equipes;

• Áreas que não se comunicam adequadamente 

comprometem a cultura de alto desempenho e de 

Geração de Valor. 

• Design thinking se compromete com a qualidade da 

comunicação.
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Organizações sistêmicas buscam perspectivas mais amplas. 

Exploram a forma como se dá a evolução na vida das pessoas/stakeholders:

• em termos socioculturais (por que as pessoas/clientes compram as 

coisas?)

• em termos ambientais (como as tecnologias e o ambiente estão 

moldando/impactando o nosso cenário?).

Se conecta com o espirito do tempo
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Design thinking e proposito 



Zeitgeist é um termo alemão cuja 

tradução significa espírito da 

época, espírito do tempo ou sinal dos 

tempos. 

Significa o conjunto do clima intelectual 

e cultural do mundo, numa certa época, 

ou as características genéricas de um 

determinado período de tempo.
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Design thinking e proposito 



No setor do agronegócio, isso se torna 

mais urgente. 

Por isso, é fundamental insistir em 

cultura sistêmica que coloca as pessoas 

no centro das estratégias. 

Precisa conectar com o espirito do 

tempo. 
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Design thinking e proposito 
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Design thinking e proposito 
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Design thinking e mudança

Como as pessoas se engajam na mudança?
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Mudar com motivação



Mudar dói
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Valor real é pragmático 

VALOR pressupõe vários pontos:

-Reduzir custos, gerar eficiência;

-Gerar novos serviços;

-Combinar rentabilidade e  

responsabilidade

social/ambiental;

-Vencer a concorrência pelos 

melhores  talentos e retê-los;

-Equilibrar metas de longo prazo e  

demandas de curto;

-Alinhar estratégia e experiência do  

cliente/gestão de stakeholders

- Ser plataforma inteligente e digital

- Promover o Aprendizado 

Constante

- Fortalecer o Engajamento e a 

Performance

Circulo virtuoso e sistêmico. 
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Circulo virtuoso e sistêmico 

Publica 

administração

Clientes, 

Colaboradores 

e investidores

Fornecedores 

e mídia 

ASBRAM

Plataforma 

Inovação

Institutos de 

pesquisa e 

formação

Empresas 

parceiras

Associações de 

categoria e 

opinião publica

De função a 

orquestração

Não é mais desejável 

trabalhar em termos 

de linearidade, mas 

de circularidade (tudo 

está ligado a tudo). 
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Convergência afetiva

30 sec



Valor é pragmático: o design thinking

Pessoas/clientes são movidos por emoções e expectativas de experiencias. Daqui o poder da percepção.

Por isso marketing e vendas fazem uso do design thinking. Para gerar valor de forma pragmática e real. 

Agir dentro da realidade. E a partir dela, conectar pontos, criticar, criar, solucionar. 
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Tomada de decisão, como? O design thinking



Ferramentas

• Mapa dos 5 porquês



Ferramentas

• Mapa da Empatia
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Empatia e escuta ativa



Marca, 

produtos e 

soluções

Visão 

centrada no 

cliente

Proposta de valor e design thinking
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Proposta de valor e design thinking

Fundir inovações através do poder de atração dos interpretes. Roberto Verganti, Design-Driven Innovation

A cultura da inovação permite a conexão das organizações com os diferentes clientes. 

Está na mentalidade e no comportamento das próprias pessoas. 
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Valor e percepção

A cultura da inovação permite a 

conexão das organizações com 

os diferentes clientes. 

E com o espirito do tempo. 

Está na mentalidade e no 

comportamento das próprias 

pessoas. 

É o fluxo de caixa do futuro.



Proposito, valor. 
Depois, precisa convencer os outros. 
Como fazer isso? Co-criando. 

Copyright Brain Business School
38
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• Visão sistêmica 

• Liderança sistêmica é Problem Solving. Existe onde é 
permitida a real colaboração.



Uma dentista faz



ILPF



Sobre a proposta de valor

VALOR é consequência de engajamento e empatia.

Inovadores lidam com empatia, promovem a colaboração com 

disciplina. 

Quais os elementos fundamentais para o 

engajamento com alta performance?

Inovadores lidam com pessoas, desenvolvem ações na organização. Agem com rapidez, sabem usar a tática

a favor do estratégico. São capacitados para agir com intenção dentro da propria pipeline e influenciar

positivamente a organização. 
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Conjunto de fatores/lei do mínimo da inovação

CULTURA DA INOVAÇÃO

CONEXÃO

DESIGN THINKING, EXCELENCIA 

STAKEHOLDERS

CLIENTES

PESSOAS

CONFLITOS CRIATIVOS

MUDANÇA, COLABORAÇÃO

LIDERANÇA 

EMPATIA

PROPOSITO 
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Por que mesmo deste encontro?

O mundo corporativo demanda inovação.

Quais as habilidades e competências necessárias 

para conjugar marketing, vendas e design 

thinking?

É possível em ambientes saudáveis, integrados 

e produtivos.

Como desafiar criativamente toda a equipe de 

trabalho?

Como gerar valor?
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Marketing e vendas: roadmap
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Marketing e vendas: ATITUDE BETA 
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Design thinking em ação

Para incentivar o uso de suplementos para nutrição animal, para 

promover a modernização da indústria, para que nossas afiliadas 

sejam cada vez mais competitivas no mercado

Demostramos a importância da utilização correta e da qualidade dos produtos 

para o aumento da produtividade e rentabilidade dos pecuaristas, e para a 

adequação nas propriedades rurais.

Com atitude sistêmica, colaborando
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Design thinking em ação

• dialogar com todas as partes interessadas de um 

ecossistema;

• desenhar o impacto econômico, social e ambiental 

de um projeto;

• revelar o fenômeno sob observação e análise;

• pesquisar, descobrir e evidenciar gargalos;

• prototipar ideias com os stakeholders;

• gerar team bulding (que reduz o boicote durante o 

processo)

• evitar preconceitos (o que reduz a miopia)

• abraçar o futuro não linear, beta

• IMAGINAR E VISUALIZAR O FUTURO

Para incentivar o uso de 

suplementos para nutrição 

animal, para promover a 

modernização da indústria, 

para que nossas afiliadas 

sejam cada vez mais 

competitivas no mercado

Demostramos a importância da utilização correta e da 

qualidade dos produtos para o aumento da produtividade e 

rentabilidade dos pecuaristas, e para a adequação nas 

propriedades rurais.

Com atitude 

sistêmica, 

colaborando
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Design thinking em ação

• dialogar com todas as partes interessadas de um 

ecossistema;

• desenhar o impacto econômico, social e ambiental de 

um projeto;

• revelar o fenômeno sob observação e análise;

• pesquisar, descobrir e evidenciar gargalos;

• prototipar ideias com os stakeholders;

• gerar team bulding (que reduz o boicote durante o 

processo)

• evitar preconceitos (o que reduz a miopia)

• abraçar o futuro não linear, beta

• IMAGINAR E VISUALIZAR O FUTURO

Concluindo, design thinking promove a coerência e 

fomenta a consistência nas praticas de marketing e 

vendas, entre porque, como e o que fazemos juntos:

• ao próprio time;

• à organização em rede como um todo

• ao ecossistema onde atuamos

Para incentivar o uso de 

suplementos para nutrição 

animal, para promover a 

modernização da indústria, 

para que nossas afiliadas 

sejam cada vez mais 

competitivas no mercado

Demostramos a importância da utilização correta e da qualidade 

dos produtos para o aumento da produtividade e rentabilidade 

dos pecuaristas, e para a adequação nas propriedades rurais.

Com atitude 

sistêmica, 

colaborando
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Duvidas ou comentários
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British American Tobacco

• Verticalização das Operações

Agrega valor end to end; modelo empresa 

inteligente; modelo plataforma

• Diversificação do Portfólio de Negócios

Gestão de stakeholders, entende e atende às 

necessidades de produtores rurais, no que se refere ao 

impacto econômico, social e ambiental





1.Perfil Mercado Tabaco 2.Presença Mundial 3.História Souza Cruz

Como é constituída a Cadeia de Valor?

Quais são os eixos | Dimensões?

A Cadeia de Valor Souza Cruz

RELACIONAMENTO E PRECISÃO 
FERRAMENTAS ESSENCIAIS E 

DIFERENCIAIS DO MODELO DE GESTÃO 
SOUZA CRUZ

SIPT
PRODUÇÃO
AGRÍCOLA

Local – Industrial – Internacional  

AMBIENTE EXTERNO 

OPORTUNIDADE E 
DESAFIOS PARA O FUTURO 
SUSTENTÁVEL

RACIOCÍNIO INICIAL

Um mercado global que depende diretamente

de uma produção local. Uma cultura agrícola

que está em transformação, pois o produtor já

não apenas realiza o processo de produção com

sua família, mas vem se tornando um gestor de

negócios agrícolas de sua propriedade.

PRODUTOR 

BAT BRASIL
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RELACIONAMENTO 
COM OS STAKEHOLDERS 

COMO DIFERENCIAL

RELACIONAMENTO | 

INTEGRAÇÃO | TRANSPARÊNCIA

PROSPERIDADE E 
SUSTENTABILIDADE



CADEIA DE VALOR completa, integrada e verticalizada 

da agricultura, inclui todas as etapas de produção, 

desde as sementes e orientação de cultivo até a 

comunicação com os mercados globais.

2º maior 
produtor 
de Tabaco  do 
mundo

Valor de US$ 2,09 bilhões 
em exportações

1º  no 
ranking 
de 
exportações

TABACO NO BRASIL 
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*Fonte AFUBRA, PRICEWATERHOUSECOOPERS e 
MDIC/SECEX SAFRA 2016/2017

*Fonte AFUBRA/ITGA *Fonte MDIC/SECEX (2017)

27 mil
Produtores

integrados

183 mil 
Ton. produzidas

470
Municípios 

produtores

R$ 1,6 Bilhões 
Receita aos produtores

DADOS SOUZA CRUZ PRODUÇÃO TABACO 



SISTEMA INTEGRADO DE PRODUÇÃO

A Parceria entre o Produtor – Empresa possibilita o acesso do produtor rural às sementes e aos insumos necessários

para a produção e oferece assistência técnica por meio de orientadores agrícolas altamente capacitados, 

visando a qualidade final do Tabaco.

O sistema funciona através de um financiamento para os produtores, garantindo baixo nível de endividamento e 

incentivo à sustentabilidade.

A produção de tabaco proporciona aos produtores maior rentabilidade, desenvolvimento, 

tecnologia e a garantia de comercialização de toda a produção contratada .
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Garantia da comercialização de produção 

contratada

Assistência técnica 

Assistência financeira

Transporte gratuito do Tabaco até a empresa

BENEFÍCIOS AO PRODUTOR

Fornecimento regular

Qualidade garantida 

Garantia ISO

Rastreabilidade

Planejamento de safra

Qualidade de produto

Integridade de produto

Garantia de fornecimento

BENEFÍCIOS À SOUZA CRUZ BENEFÍCIOS AO CLIENTE



RELACIONAMENTO E PRECISÃO
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Cadeia de valor baseada na PROXIMIDADE e no RELACIONAMENTO com os 

STAKEHOLDERS. 

RELACIONAMENTO

QUALIFICA TODO O 

PROCESSO DE 

PRODUÇÃO 

RELACIONAMENTO| INTEGRAÇÃO | TRANSPARÊNCIA

AFUBRA
SINDITABACO

TRANSPORTADORES

GOVERNOS E MUNICÍPIOS 

REPRESENTAÇÃO DOS PRODUTORES

DIMENSÃO 
INDUSTRIAL

DIMENSÃO

COMERCIAL

DIMENSÃO
LOCAL

AGRONÔMICA

RELACIONAMENTO

Relação de confiança no negócio, uma conquista da Souza Cruz ao longo 

do tempo. 



RELACIONAMENTO

DIMENSÕES SOUZA CRUZ
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Três principais dimensões e perspectivas  que integram o 
processo de relacionamento da Souza Cruz na construção de 
sua cadeia de valor. 

Dimensões cada qual com sua importância, valor e foco que qualificam-se, definindo o papel do 
relacionamento como vetor de inovação e diferenciação no processo de produção da Souza Cruz.

DIMENSÃO
INDUSTRIAL

DIMENSÃO
COMERCIAL

DIMENSÃO 
LOCAL

AGRONÔMICA

> >

Direcionamento

“Methods - Metrics”

Lucro Orientado

Disciplina

Back Office organizado e 

muito forte

Visão Global de Mercado

Otimização para Mercado Mundial

“Business Intelligence”

“Currency Planning”

Alocação de Recursos

Exportação

Proximidade com o Produtor

“Feet on the Ground”

Praticidade e “Down to Earth”

Entendimento da cultura local



RELACIONAMENTO

SISTEMA INTEGRADO DE PRODUÇÃO

Garantia da comercialização de toda a produção 

contratada, baseada no custo de produção 

negociado anualmente pelos representantes dos 

produtores. 

MINDSET

MINDSET INDUSTRIAL 

APLICADO A AGRICULTURA

DIMENSÃO

INDUSTRIAL

DIMENSÃO

COMERCIAL

DIMENSÃO 

LOCAL

AGRONÔMICA

STATE OF THE ART IN EVERYTHING

Gerenciamento

Ciência e Tecnologia

Estratégia e Execução

PRODUÇÃO DE TABACO COMO UMA 

ARTE (BLENDING)

HISTÓRIA 

SOUZA CRUZ

DIMENSÕES SOUZA CRUZ
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Souza Cruz - confiança e alta credibilidade.

Transparência dos processos e no relacionamento.

Segurança da qualidade de produção, garantia de 

renda e retorno financeiro.

DIMINUIÇÃO DOS RISCOS E MAXIMIZAÇÃO DOS LUCROS.

GARANTIA DA SUSTENTABILIDADE E DO AGRONEGÓCIO 

FAMILIAR DAS PEQUENAS PROPRIEDADES PARA AS 

PRÓXIMAS GERAÇÕES.

PRODUTOR

COOPERAÇÃO, NETWORKING E 

INTEGRAÇÃO VERTICAL

O TABACO É UMA CULTURA SAZONAL

Sistema de produção que oportuniza 

diversificação com outras culturas. 

Oportunidade de acesso à 

agricultura de precisão de última 

geração



ESTRATÉGIA E GESTÃO INTEGRADA COM FOCO NA 

PROSPERIDADE E SUSTENTABILIDADE DO NEGÓCIO

INOVAÇÃO E PRECISÃO DA CADEIA DE VALOR

5
9

DIMENSÃO 
INDUSTRIAL

DIMENSÃO

COMERCIAL

DIMENSÃO
LOCAL

AGRONÔMICA

RELACIONAMENTO

208
ORIENTADORES

AGRÍCOLAS

DEPARTAMENTO DE PESQUISA AGRÍCOLA

PRODUÇÃO AGRÍCOLA

27 mil
PRODUTORES
INTEGRADOS

PROSPERIDADE

9

CICLO ANUAL

TR
A

N
S
P

O
R
TE

PLANEJAMENTO

ASSISTÊNCIA TÉCNICA PERSONALIZADA

ÁREA DE DIFUSÃO DE TECNOLOGIAS 

ÁREA DE SUSTENTABILIDADE E RELACIONAMENTO

13
DIFUSORES DE 
TECNOLOGIAS

+
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PROSPERIDADE

27 mil
PRODUTORES
INTEGRADOS

ENDIVIDAMENTO DO PRODUTOR

2007 – 61% 

2018 – 6%

BUSCA POR EFICIÊNCIA NA CADEIA DE VALOR

2007 - 2 mil kg/ha

2018 – 2,800 mil kg/ha

INADIMPLÊNCIA 

2007 – 32%

2018 – 0,005%

100% DOS DEPENDENTES EM IDADE ESCOLAR DOS 

PRODUTORES INTEGRADOS ESTÃO MATRICULADOS 

99% FREQUENTAM A ESCOLA 

2009 – 100%

Ano letivo 2017 – 12.372

100% de controle de matrícula e frequência

CAPACITAÇÃO DE 6 MIL PRODUTORES POR ANO 

A cada 5 anos TODOS OS 27 MIL PRODUTORES são 

capacitados em algum tipo de treinamento 

SUSTENTABILIDADE AMBIENTAL

Logística reversa de embalagens vazias de defensivos.

Energia provinda de lenha 100% de origem legal.

Rotação de culturas com milho e feijão.

100% dos produtores com depósito de defensivos.

COMUNICAÇÃO E INFORMAÇÃO 

37 anos de Revista do Produtor + Calendário + Portal 

do Produtor + Spot Momento Souza Cruz nos 3 estados 

+ Mídias Sociais + Materiais Técnicos
Capacitações e treinamentos.

Planejamento e gestão da propriedade.

Contabilidade realizada em  240 propriedades 

rurais para incentivar o planejamento, a gestão e 

o  desenvolvimento dos demais 27 mil produtores. 

Operação de produção que cuida das pessoas e meio ambiente

GESTÃO FINANCEIRA DAS PROPRIEDADES RURAIS

destaque ao monitoramento de dependentes



RELAÇÃO COM O PRODUTOR

61

1. PESQUISA COMO GERADOR DE CONHECIMENTO

2. DIFUSÃO PARA O CAMPO

3. ASSISTÊNCIA TÉCNICA POR MEIO DO ORIENTADOR AGRÍCOLA

CICLO ANUAL

TR
A

N
S
P

O
R

TE

PLANEJAMENTO

27 mil
PRODUTORES
INTEGRADOS

MIX DE ENTREGA

DIFERENCIAL COMPETITIVO + PRODUTIVIDADE + QUALIDADE + COMERCIALIZAÇÃO + RELACIONAMENTO

FLUXOGRAMA DE PRODUÇÃO
DIFUSÃO VALORES SC

TREINAMENTO E 
CAPACITAÇÃO 

GESTÃO 
FINANCEIRA

CERTIFICAÇÕES

AÇÕES SOCIAIS E 
SUSTENTABILIDADE

INFORMAÇÕES 

TREINAMENTO E 
CAPACITAÇÃO ANUAL 

PESQUISA E 
DESENVOLVIMENTO

208
ORIENTADORES

AGRÍCOLAS

13 
DIFUSORES DE 
TECNOLOGIAS

+



RELAÇÃO COM O PRODUTOR

TRANSPARÊNCIA 

SEGURANÇA FINANCEIRA 

TRANQUILIDADE

DATA BASE 

DE 27 mil AGRICULTORES

Média de 4 pessoas por família

PLANEJAMENTO DA PRODUÇÃO 

Desde a compra dos insumos até os 

custos industriais e a logística. 

MIX OF TOBACCO

Blending, sementes.

Onde, quando e quanto será produzido.

INSUMOS 

Sementes

Defensivos

Fertilizantes

Equipamentos / tecnologias

KNOW HOW

Orientação direta

Transferência de Tecnologia

Inovação Terceirizada

Da genética da semente até o produto final para 

um cliente particular de um mercado geográfico.

Todo sistema é controlado pela Souza Cruz / BAT

TRANSFORMAÇÃO DO 
PRODUTO FINAL

EXPORTAÇÃO

1. PESQUISA COMO 

GERADOR DE 

CONHECIMENTO

CIÊNCIA AGRONÔMICA

FLUXOGRAMA DE PRODUÇÃO
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3. ASSISTÊNCIA TÉCNICA 

POR MEIO DO 

ORIENTADOR AGRÍCOLA

2. DIFUSÃO PARA O 

CAMPO

ELO FUNDAMENTAL ENTRE ORIENTADOR AGRÍCOLA E PRODUTOR

CICLO ANUAL

TR
A

N
S
P

O
R

TE

PLANEJAMENTO

FLUXOGRAMA DE PRODUÇÃO



RELACIONAMENTO

DIMENSÃO 

INDUSTRIAL

DIMENSÃO 

COMERCIAL

DIMENSÃO

LOCAL 

AGRONOMICA

“BIG DATA” 

ANÁLISES

INTEGRAÇÃO DE DADOS CLIMÁTICOS

INTELIGÊNCIA ARTIFICIAL

AGRICULTURA DE PRECISÃO

ASSISTÊNCIA TÉCNICA PERSONALIZADA

FOCO NO DESENVOLVIMENTO DO PRODUTOR

MÁQUINAS 

Robôs

Promover a Fertirrigação

AUMENTAR A RENDA DO PRODUTOR 
PARA PROTEGER A BASE DE PRODUÇÃO 

Tomar decisões com base em 

rentabilidade, trabalhando culturas 

complementares e tomando boas 

decisões para que o produtor prospere 

com qualidade de vida. 

MANTER A LIDERANÇA DE 

MARKET SHARE

BUSCA POR PRODUTOS 

ALTERNATIVOS

MANTER TOP QUALITY

UTILIZAÇÃO DE NOVAS FERRAMENTAS DE RELACIONAMENTO

PLATAFORMA DE COMUNICAÇÃO E TREINAMENTOS DIGITAIS

INCREMENTAÇÃO DE NETWORK COM TODOS OS STAKEHOLDERS –

FORTALECIMENTO PESSOAL

SERVIÇOS TERCEIRIZADOS

FUTURO

DESAFIO
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Mais conhecimento | Mais competência 

Diferenciação dos demais produtores da cadeia.

Formar o jovem para busca de oportunidades no campo. 

Atratividade para o jovem.

CAPACITAÇÃO PARA GERAR VALOR -

PROFISSIONALIZAÇÃO. 

Orgulho de ser produtor.


