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CARTA AO LEITOR

N

Resultados de 2012
fazem 2013 vir cheio
tle responsabilidade

Mirco Romagnoli,

Vice-presidente para América Latina

revista Farm Forum mudou seu padrio visual. O novo projeto gra-
fico foi desenvolvido para se moldar ao perfil da Case IH no Brasil e

no mundo, ou seja, muito mais moderno, tecnoldgico e em sintonia « .
com o interesse do consumidor. A Case IHfOI a marca
O nosso objetivo é transmitir informagdes de uma maneira mais di- que m ais cresceu

namica e com um padrao visual. Ele pretende tornar a leitura mais agrada- .. ~
vel. A revista fica alinhada as novas tendéncias tecnoldgicas que a Case IH em participa¢ao no
vem ditando no mercado agricola mundial. mercado de tratores e
Nos tivemos um ano excepcional em 2012 e iniciamos 2013 com a inau- . . .
guracio da centésima loja da Case IH no Brasil, o que muito nos orgulha. O colheitadeiras no Brasil
sucesso da empresa depende do empenho do time inteiro. Os resultados ex- nos ultimos dois anos”
pressivos de 2012, obtidos pela Case IH, podem ser comprovados, tanto na
abertura de novas lojas como no volume de vendas.
Nos trabalhamos para oferecer um sistema completo de produtos
e servicos, disponibilizando a exceléncia Case IH em agricultura de alto
rendimento, aliada a um atendimento de alto padrdo. Neste conceito a
rede de concessiondrios é parte fundamental das estratégias da marca. No
biénio 2011/12 nés inauguramos 38 pontos de venda. Em 2013 ja estdo

previstas mais 15 novas lojas da marca. Para esta edicdo da nova Farm

A Case IH foi a marca que mais cresceu em participagido no mercado Forum, nés temos alguns destaques;
de tratores e colheitadeiras no Brasil nos ultimos dois anos. Este crescimen- como a comemoragdo dos 90 anos do
to é fruto da expanséo da rede e o fornecimento de um portfélio completo Farmall, uma matéria detalhada sobre
de produtos que a empresa desenvolveu. Temos orgulho de dizer que este 0s nossos sistemas completos e os nu-
crescimento na participagdo de mercado colaborou na arrancada dos in- meros positivos que estamos registran-
dices do agronegdcio no Brasil e na América Latina, meio a estagnagdo do nos ultimos anos e muito mais.
econdmica no resto do mundo.

Posso dizer que tenho a melhor equipe a0 meu lado e também empresa- Muito obrigado e boa leitura.

rios que vém investindo e ampliando seus negdcios junto a Case IH.
Este ano vai ser muito promissor para o agronegdcio brasileiro, a ANFA-

VEA (Associagao Nacional dos Fabricantes de Veiculos Automotores) esta pre- /
vendo um aumento do mercado de maquinas agricolas no Brasil entre 4 e 5%. A /( co 20

Se isto se confirmar, vamos bater novos recordes de vendas. Estejam preparados!
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FOMENTO CREDITO

N

BANCO CNH
FINANCIANDO O
BRASIL QUE PRODUZ

Atuacao diferenciada proporciona solucoes
financeiras inovadoras e personalizadas

POR :: Elaine Prada

ma trajetdria de sucesso é o que pode definir a histéria do Banco CNH Ca-

pital. Criado inicialmente para atender os financiamentos de equipamentos

CNH, o banco é hoje um dos principais bancos em repasse de Finame do

setor agricola. Com atuagdo de mais de 40 anos nos Estados Unidos, Austrélia, Asia

e América Latina, o banco foi fundado no Brasil em 1999. O banco possui sede em

Curitiba, mas consegue estar presente em todos os polos agricolas do Brasil, através

dos seus representantes comerciais e do suporte da rede de concessionarios Case IH.

O banco oferece diversos produtos financeiros que atendem desde o peque-

no produtor até os grandes empreendedores agricolas, de forma segura, inovadora e

personalizada, entendendo o desejo e condigdo especifica de cada cliente. O banco é

hoje um profundo conhecedor do agronegdcio e estd sempre em busca de inovagdes,

um exemplo é a operacdo de seguros do Banco CNH, onde as maquinas financiadas

ja saem da revenda protegidas contra riscos adversos. O banco também promove trei-

namentos para as equipes das concessionarias, criando canais de relacionamento que
prezam pela qualidade e bom atendimento sempre.

“Estamos muito préximos
dos concessionarios e também
dos clientes, o que nos ajuda a
entender as necessidades do cam-
po. Um bom exemplo disso é o
financiamento de equipamentos
importados, com a proximidade
que temos do produtor e da fabri-
ca, percebemos a demanda para
financiar maquinas importadas
nio contempladas pelo Finame
PSI. Fomos buscar a solugdo e
hoje oferecemos financiamentos
para muitos equipamentos impor-
tados da Case, com uma taxa de
juros muito competitiva’, comenta
Alexandre Blasi, diretor comercial
do Banco CNH Capital.

Sobre as expectativas para
o ano de 2013, Alexandre comen-
ta: “Com o cendrio positivo para
2013, tanto em produgao, prego de
comodities e com as taxas do PSI/
Finame definidas para o 1° semes-
tre e 2° semestre deste ano, a esti-
mativa é um incremento de finan-
ciamentos de pelo menos 5%, que
é o percentual minimo esperado
de aumento no volume de equipa-
mentos agricolas’, finaliza.

BANCO CNH
CAPITAL

+ de

13.700

clientes
em carteira

PRINCIPAIS
VANTAGENS
PARA
O PRODUTOR:

@ Instituicdo especializada
em agronegdcio
@ Financiamento
sem necessidade da
abertura de conta

@ Maquinas seguradas
diretamente da
concessionaria

@ Financiamento de
Méaquinas Nacionais
Novas, Usadas e

de Maquinas Importadas




MERCADO VENDAS

N

Um ano de
conquistas

Inovacdo e qualidade a
servico do cliente trouxeram
resultados expressivos para
a Case IH no ultimo ano

POR :: Elaine Prada

FABRICAS NO BRASIL

CUIABA (MG)
Centro Avangado
de Suporte
ao Cliente

+ PIRACICABA (SP)

¢ Colhedoras de cana

: e café | Pulverizadores
1 e Plantadeiras

CAPACIDADE
3 PRODUTIVA:
: 1.500 maquinas/ano

i CURITIBA (PR) 1 ’ SOROCABA (SP)
Tratores i Colheitadeiras e
Colheitadeiras componentes
CAPACIDADE CAPACIDADE
: PRODUTIVA: PRODUTIVA:
27 mil maquinas/ano 8 mil maquinas/ano

Case IH teve bons motivos
para comemorar ao fim de
2012. Em meio a recessao e
estagnacdo econdmica mundial, a
América Latina mostrou bons indi-
ces no agronegocio e foi nesse cena-
rio que a Case IH se destacou como
a Unica empresa a ter aumento de
participacao de mercado no ramo de

colheitadeiras e tratores.

Os dados do mercado mos-
tram que a Case IH cresceu 2% na
venda de tratores e 1,2% na linha de
colheitadeiras. Na Argentina os da-
dos sao tao significativos quanto no
Brasil: 6,5% de aumento na partici-
pacdo no mercado de colheitadeiras
e 1,3% em tratores. O sucesso é con-
seqiiéncia do trabalho drduo e da
exceléncia nos servicos prestados
pela empresa em todo o continente
latino americano.

Esses resultados foram al-
cancados através de um trabalho
desenvolvido em equipe, pela fa-
brica e rede de concessiondrios, vi-
sando proporcionar aos produtores
o melhor da Case IH. “Queremos
oferecer um pacote de produtos e
servigos para maximizar a produti-
vidade, com objetivo de oferecer aos
agricultores a exceléncia Case IH
em agricultura de alto rendimento,
aliado a uma assisténcia técnica de
alto padrdo”, afirma Mirco Romag-
noli, Vice-Presidente da Case IH na
América Latina.

A evolug¢io da Case IH se
mostra no crescimento da rede de
concessiondrios no Brasil. Foram
38 novos pontos de vendas insta-
lados no ultimo biénio. Para esse
ano, a marca Case IH tem progra-
mado a abertura de 15 novas loja,
aumentando ainda mais a presenca
no mercado.

Atrelado ao progresso no
numero de concessiondrias estd o
aumento do portfdlio de produtos.
A empresa procura também estar
atualizada com as novas tendéncias
em termos de praticas rurais e no-
vas formas de producdo agricolas,
como genética de grdos, producio
de alimentos orgédnicos e geragdo de
energia sustentavel.

Enquanto em 2004, a marca
contava com apenas um modelo de
colheitadeira, dois de colhedores de

cana e sete de tratores, em 2012 esse
numero cresceu significativamente.
Atualmente, sio dezoito modelos de
tratores, sete de colheitadeiras, trés
de colhedoras de cana e o pulveri-
zador Patriot 350. A Case IH trouxe
ainda todo o sistema de AFS de agri-

cultura de precisao e os conjuntos de
plantadeiras.

Para Mirco Romagnoli, o gran-
de sucesso da Case IH nio estad so-
mente nesses dados, mas também e
principalmente no perfil do agricultor
brasileiro: “O produtor rural no Bra-

sil evoluiu nos ultimos anos. Muitos
de nossos clientes passaram a analisar
seu oficio também como um negdcio
e ndo somente uma pratica, indepen-
dente do tamanho, todos os clientes
Case IH na América Latina evoluiram
para a tecnologia”

CRESCIMENTO NO VOLUME DE VENDA DE COLHEITADEIRAS

2011 2012

EXPANSAO NA VARIEDADE DE MAQUINAS DESDE 2004

Ano | Tratores

7 modelos 1 modelo

| Colheitadeiras | Pulverizadores

Tratores » 11 novos modelos

Colheitadeiras » 7 novos modelos

2012 ‘ 18 modelos ‘ 7 modelos

‘ 1 modelo

Pulverizadores » Langcamento de 1 pulverizador

CRESCIMENTO NO VOLUME DE VENDA DE TRATORES

2011 2012

Fonte: ANFAVEA
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TECNOLOGIA NOVIDADE

N

Colheita virtual

O simulador de colheita de cana
da série AB000 ja estd disponivel

para o consumidor

POR :: Henrique Netzlaff

SIMULADOR E
ENTREGUE A USINA

A Case IH entregou mais um simulador

de colheita de cana de aglcar, tecnologia

exclusiva da marca, para a Usina Santa
Adélia, localizada na regiao norte do
estado Paulista, 60 quilémetros a oeste
de Ribeirao Preto (SP).

O equipamento foi desenvolvido

principalmente para treinar uma demanda

cada vez mais crescente de mao de obra
especializada para o setor. Simulando
virtualmente as condigdes reais de
colheita, a tecnologia permite que o
trabalhador se profissionalize junto a
magquinarios modernos, sem danificar
0S mesmos ou até mesmo a lavoura.
“Lembro que vimos o simulador da Case
IH em uma feira no ano de 2010, na
época era um sonho e hoje contamos
com essa importante tecnologia dentro
da nossa casa”, afirma Luis Spadotto,
Diretor Agricola na Usina Santa Adélia.

SIMULADORES

Unidades :
entregues :
em 2012 :

s tecnologias que dominam as

lavouras ja sdo realidade roti-

neira para os produtores rurais
brasileiros, realidade no qual, fez com
que estes se adaptassem as novas rotinas
cada vez mais eficientes e precisas dos
maquindrios modernos.

Em casos especificos, como os de
cana-de-agucar, essa rotina vinha sen-
do um pouco mais dificil. Treinar méo
de obra para operar equipamentos de
ultima geragdo sempre foi um grande
desafio, que custava tempo, dinheiro e
muitas vezes danos ao proprio canavial.

Foi para suprir essa caréncia de
mao de obra que a Case IH langou ainda
em 2011 o simulador de colheita de cana
da série A8000, equipamento que passou
a ser comercializado no final de 2012.

O equipamento se resume em
uma cabine da colhedora transforma-
da para abrigar o simulador, utilizando
os vidros como tela (tendo as imagens
projetadas no mesmo) e principal-
mente mantendo todos os comandos

Entidades
de Ensino

5 10

simuladores : simuladores

Produtores

originais da colhedora, garantindo
a imersdo total na experiéncia que
conta ainda com a presenca de tra-
tores para o transbordo e capacita
o profissional para a situa¢do real.
Da mesma maneira que ocorre, por
exemplo, com simuladores de trei-
namento de pilotos de avido.

Fabio Balaban, especialista de
marketing de produtos Case IH des-
taca que a principal caracteristica do
simulador é permitir o erro e a partir
dele o aprendizado, “isso faz com que
o operador chegue até a situagdo real
sem duvidas sobre os procedimentos
que deve adotar em cada situagdo, seja
ela rotineira ou excepcional’, relembra.

Fabio destaca também que
neste ano o simulador vai estar dis-
ponivel para venda por toda a rede de
concessionarios, “nds temos 10 uni-
dades que foram entregues no final
de 2012, além de outras cinco para
entidades de ensino como Senai e o
Senar’, finaliza Balaban.

equipamento
se resume
numa cabine
da colhedora
transformada
para abrigar
o simulador,
utilizando

os vidros
como tela e
principalmente
mantendo
todos os
comandos
originais da
colhedora
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MERCADO DE TREINAMENTO

Em média sao necessarios quatro
operadores para cada colhedora de
cana vendida, o mercado brasileiro de
colhedoras esta entre 1.000 maquinas
novas ao ano, portanto, é necessario
capacitarmos 4.000 novos operadores
anualmente. Este nimero ainda nao
inclui as capacitagcdes dos operadores ja
existentes.

TREINAMENTO EM
METODO CONVENCIONAL

Segundo Fabio, esta pessoa em
treinamento, ao longo do processo de
aprendizagem, além de correr o risco de
danificar o maquinario ou a lavoura, a
usina conta também com fator do consumo
de combustivel.

Essa até entdo era a Unica alternativa
das usinas e dos produtores de cana para
formar um operador profissional.

Com o simulador além de todas essas
economias e por ele estar sendo ensinado
em equipamento de realidade virtual, ele
podera ser treinado a qualquer época do ano
ou do dia, sem ter a necessidade de haver
cana disponivel para colheita, por exemplo,
com treinamentos nas entre safras.




HISTORIA TRATOR

linha conhecida mundialmente por incorporar alta
tecnologia em tratores de baixa poténcia comegou a ser

construida em 1923, por Bert Benjamin, que montou

o primeiro trator de cultivo regular e requereu patente para

o produto, que ficou conhecido como “Farmall Regular”. A
I O uS e Z mdquina apresentava um projeto revolucionario, com elevada
relacdo poténcia-peso, dianteira estreita com uma tnica roda

de guia e sistema de dire¢ao preciso. Com o tempo, se tornou
um sistema unificado de tratores e implementos agricolas para
arar, cultivar e colher.

“O Farmall se tornou o trator mais completo da catego-

MCII"CCI ria, com alta tecnologia e versatilidade. Sio maquinas de alta
produtividade, que aliam forga, conforto, facilidade de opera-
comemora o ¢do e baixo custo”, garante o especialista da Case IH, Everton
. ;. Fim. Ele ainda ressalta a importancia que o modelo adquiriu
aniversario para o agronegdcio e a evolu¢do da méquina ao longo dos anos,

. com diversas atualizagdes que aliaram tecnologia a tradigéo.
dCI Ilnha A segunda geracdo do Farmall, conhecida entdo como
Série Letter, foi lancada em 1939 pela International Harves-
Fa rmall, oS ter. Ja em 1962 chegaram ao mercado os modelos Farmall and
. International 706 e 806, com um novo projeto de maior po-
tratores mais téncia e confiabilidade de longo prazo. Trés anos depois, em
1965, foi lan¢ado o Farmall and International 2106, o primei-
COmpletOS da ro trator para cultivo regular com mais de 100HP. Em 1971
. outra novidade: a série International Farmall 66, equipada

ca tegOI‘ICI com um novo motor V-8.

Em 2003 a Case IH anuncia o retorno da marca Farmall,
com o langamento dos novos tratores série D e DX. Atualmente
a linha conta com trés modelos: Farmall 60, 80 e 95 cv.

POR :: Ana Claudia Cichon

Rl FARMALL

1931 o Farmall F-30 ¢ langado. Um trator
de trés arados, mais potente, projetado para
fazendeiros com mais de 200 acres.

Em 1923, a International Harvester
protocola requerimentos de patente

do primeiro trator Farmall e constroi
artesanalmente 22 para serem testados
por fazendeiros. Milhares de cavalos logo
estarao aposentados.

1954 - 1965 ALGUMAS COISAS
A série numerada Farmall comega ]AMA'S MUDAM

com o Farmall 100. Assim como os primeiros

modelos, os tratores Farmall
para serem versateis,

potentes e produtivos.

FIRE‘H.'.!: 1937 A 1H muda a
Vailusis pearvnes cor cinza navio para
=== vermelho, atendendo
a preocupacdes de
seguranca por tantos
Farmalls na estrada.

1965 Farmall 1206 é introduzido —
primeiro trater row crop a ultrapassar
os 100hp.

1926 A tabrica

FarmallWorks é
construida em Rock
Island, IL. Mais de cinco
milhdes de Farmalls sao
produzidos no local.

Em 2003 a Case IH reintroduziu

o0 nome Farmall em uma nova linha

de tratores compactos, com a mesma
versatilidade de funcionamento e projeto

1945

Multi-tarefas

UM TRATOR

O Sistema engenhoso que revolucionaram as
FAZ DE TUDO de Fazendas colheitas na década de 20.
Seu projeto pioneiro Farmall,
multipropésito 1 939 A famosa série uma extensa
permite que de letras é langcada. O linha de

Farmall M substitui o
F-30. Maior da série,
com mais cavalos de
poténcia para um trator
de trés arados.

implementos 1947 Farmall Club

de conexao  Lancado em 1947 para fazendas com menos de

rapida, ¢ 40 acres. O menor Farmall € um dos mais populares. &

introduzida A producgéo continua até 1979, estabelecendo o
em 1945.  recorde de qualquer trator produzido nos EUA.

fazendeiros acoplem
varios acessorios

na frente e atras -
em vez de comprar
maquinas separadas.
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EVOLUCAO

Nestes 90 anos o Farmall passou por varias
mudancas de design, ganhou novos itens de
série, cresceu em tecnologia e inovagdes,
mas nao deixou para trds suas principais
caracteristicas. Versatil e robusto, o trator
mais completo da categoria é facil de operar,
agil, econdmico e possui um baixo custo de
manutencao.

“Tudo o que vocé necessita o Farmall
faz. Ele pode ser utilizado em diversas apli-
cagdes, por grandes e pequenos produtores.
E uma mdiquina com motor mais potente,
mais econémico e menos poluente, sistema
de dire¢do e freios de alta eficiéncia para
uma excepcional manobrabilidade, entre
outras caracteristicas”, define Fim.

Ele ainda destaca um dos principais
diferenciais da maquina, que é uma cabine
extremamente segura e confortdvel: “¢ sem
davida o trator mais confortavel da catego-
ria. Sdo controles ergonomicamente posi-
cionados e um assento com suspensio total-
mente ajustavel”.

CLUBE FARMALL

O trator Farmall da Case IH completa 90 anos. Para
comemorar a Case IH criou o Clube Farmall, com objetivo
de buscar aqueles clientes que se identificam com a marca
e desejam estar mais préximos.

O Clube Farmall surge para levar beneficios aos
que se associam, tais como: ter acesso a conteldos
exclusivos e vantagens da marca. Além disso, o clube
servird ainda como um meio de comunicagao para troca
de experiéncias sobre o produto.

Ao se associar ao Clube, o cliente Farmall tera alguns
privilégios. A comegar por receber convites para as feiras
agricolas Agrishow e Expointer. Podera também ter acesso
exclusivo a um canal direto de relacionamento com a

fabrica por meio de um especialista Farmall, personalizado.

O associado tera ainda direito a visita personalizada na
fabrica, assinatura da Revista Farm Forum e descontos nas
compras de itens como bonés e miniaturas.

O associado recebe em sua residéncia um kit do
Clube contendo: cartdo de associado personalizado, um
Pin Farmall, adesivo de 90 anos Farmall e uma carta
beneficios. Se o cliente possui um Farmall, basta entrar
em contato direto com a concessionaria para solicitar a
sua associagao ao Clube.

“E sem duvida o trator mais
confortavel da categoria”

Everton Fim, especialita de produto

REDES SOCIAIS PROMOCAO

N

EXPERT EM

TRATOR

Interatividade
aproxima cliente e marca

R :: Mariele Felipak

ova Santa Rosa, oeste paranaense, municipio localizado a 600 km de Curitiba,

¢ onde a familia de Maiko Kindler toca o préprio negécio. A familia de Maiko,

composta pelo pai Arno, a mae Ruti e os filhos Maiko e Aline, é proprietaria
de 60 hectares de terra onde se planta milho e soja, além da criagdo de gado leiteiro. O
primeiro contato da familia com a Case IH aconteceu ha dois anos. “Buscamos uma
maquina Case IH pensando em um investimento para a nossa propriedade”, diz Maiko
sobre o primeiro trator da familia Maxxum modelo 135.

Cliente e fa da Case IH nas redes sociais, Maiko foi o contemplado numa pro-
mogdo realizada pela marca, o “Farmall Expert’, na pagina do Facebook. Segundo o
diretor de relagdes externas da Case IH, Milton Rego, a ideia da promogao é estreitar
o relacionamento da fabrica com o cliente, e também do concessionario com o cliente.
“E uma 6tima maneira de o cliente encontrar informagdes sobre a marca, principal-

Maiko Kindler

e sua familia
vibraram com a
conquista como
Farmall Expert

c.l-l"'

,]

mente aqueles com a idade de Maiko,
que acabam se familiarizando com
essas plataformas”, comenta o diretor
sobre a interacdo dos clientes com as
redes sociais da Case IH.

A promog¢ido no Facebook
premiou Maiko com um kit Case IH:
mochila, kit churrasco, squeeze, pen
drive e uma miniatura do trator Far-
mall. A mecénica da promogio era
um quiz com perguntas relacionadas
ao Farmall. “Divulgamos o vencedor
em dezembro. Maiko mostrou que
sabe tudo sobre a nossa maquina’
comenta Milton Rego sobre Maiko,
que ndo economizou alegria quando
recebeu a noticia. “Fiquei super con-
tente quando me ligaram, nédo espe-
rava’, comemora o jovem de 21 anos.

Apesar de ja ter pensado em
sair de Nova Santa Rosa, hoje Maiko
planeja ficar para cuidar da proprieda-
de da familia. “Eu terminei o Ensino
Médio e penso agora em cursar técni-
co em veterindria pra conhecer mais
sobre o nosso trabalho no campo”
Futuramente, junto com o pai, Maiko
pensa em ampliar a drea de cultivo de
soja e milho e investir no aumento da
frota de maquinas. “Nossa proxima
aquisi¢do, pensando mais pra frente,
¢ na colheitadeira da Case IH’, conta.
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ASSISTENCIA

N

SISTEMA COMPLETO

Mais tecnologia e o
melhor atendimento

Do plantio a colheita, solucoes
e suporte para o produto no campo

POR :: Ana Claudia Cichon

ferecer aos produtores as me-
lhores maquinas ja é tradigdo
da Case IH. A historia, a ino-
vagdo e a preocupagdo da marca em
desenvolver equipamentos de ultima
geragdo, que se adaptem as necessi-
dades de pequenos, médios e grandes
produtores, sio alguns dos motivos
que tornam a Case IH destaque no

mercado agricola.

Com uma extensa lista de tra-
tores, colheitadeiras, colhedoras, seme-
adoras, pulverizador e enfardadeiras,
a Case IH é reconhecida por oferecer
maquinas que atendem aos produtores
do primeiro ao ultimo momento, sem-
pre com a mais alta tecnologia, além de
um atendimento diferenciado, desde o
momento da compra até o pos-venda:
é o sistema completo Case IH.

Para o diretor de Marketing da
marca, Alfredo Jobke, um sistema com-
pleto de solugdes ao campo faz com
que o produtor tenha uma relagdo com

o fabricante cada vez mais fortalecida.
“Esse relacionamento fabrica-cliente
é extremamente importante para am-
bos os lados. O produtor tem cada vez
mais conflan¢a no produto, consegue
realizar compras mais economicas e
uma manuten¢do mais simples, visto
que muitos itens sao equivalentes entre
os produtos e o tempo e atendimento
no campo cada vez mais rapido e com
maior qualidade’, comenta.

Jobke ainda acrescenta que o
suporte é fundamental para o agricul-
tor, pois algumas horas com a maqui-
na parada prejudicam bastante o tra-
balho. “O produtor agricola nio esta
mais interessado em apenas comprar
uma mdaquina ‘boa e barata’ A quali-
dade é fundamental para sua deciséo,
mas o suporte ao produto no campo
é primordial. E de tamanha impor-
tdncia que uma empresa que queira
crescer, em qualquer pais, tenha um
suporte de ponta, desde a fabrica até

as concessiondrias e que o atendimen-
to seja feito no menor tempo possivel”

Uma das maneiras de a Case
IH garantir este atendimento rapido e
eficaz é com a grande rede de conces-
sionarias espalhadas pelo Brasil, com
profissionais treinados pela fabrica e
prontos para prestarem o melhor su-
porte ao cliente. Em janeiro, a Case
IH aumentou esse numero de lojas e
comemorou a inauguragdo da centé-
sima concessionaria, com a abertura
da Cerrado Maquinas, em Montes
Claros (MG).

RCASEL]

A Case IH preza
pelo suporte dado
ao produtor em
qualquer tipo de
equipamento por
ele usado

O sistema AFS foi
implantado pela
Case I|H, levando
tecnologia ao
produtor

A Coffee
Express 100 é
um exemplo de
qualidade no poés-
venda da Case IH



ASSISTENCIA

N

TECNOLOGIA

Sempre em busca do que hd de mais
moderno no mercado agricola, a Case
IH foi pioneira na introdugdo da agri-
cultura de precisio no Brasil, apresen-
tando uma linha completa de equipa-
mentos — o sistema AFS (Advanced
Farming Systems), além de oferecer
maquinas cada vez mais potentes e com
a mais alta tecnologia, preparadas para
todas as culturas e necessidades de pro-
dutores de todas as regides do Brasil.

O atendimento diferenciado
e as melhores ofertas em maquind-
rio avancado fazem da Case IH a
marca de confian¢a do produtor bra-
sileiro, indiferente do tamanho da
propriedade que ele possua. “Hoje
um produtor de pequeno porte, que
queira um produto competitivo,
estd formando frotas de maquinas
e mecanizando sua produc¢io. Com
incentivos governamentais cada vez
maiores, ficou mais acessivel ainda

SISTEMA COMPLETO

possuir uma maquina agricola, que
com uma boa administragdo e ma-
nutengdo, ird se pagar em tempo
curto’, ressalta Jobke. Nesta linha, a
Case IH participa do programa Mais
Alimentos com a colhedora de cana
A4000, a Coffee Express 100, a Se-
meadora Multipla SHM e o Farmall
80, trator mais potente do programa.
A preocupagido da marca tam-
bém é acompanhar o desenvolvimento
da tecnologia de forma sustentavel, tra-
zendo beneficios econdmicos aos pro-
dutores e funciondrios, com maquinas
cada vez mais eficientes, com maiores
rendimentos e menores agressdes ao
meio ambiente, como destaca o dire-
tor de marketing da Case IH: “a alta
tecnologia dos equipamentos agricolas
permitem que o produtor brasileiro te-
nha um produto agricola cada vez mais
competitivo, tanto para o mercado na-
cional, mas, principalmente, para as ex-
portacdes, 0 que gera empregos e movi-
menta a economia do pais’, cita Jobke.

A Case IH
procura atender o
cliente no menor
tempo possivel

ASSISTENCIA
TECNICA

No sistema de pés-vendas
uma das inovagdes da marca
€ 0 Max Case, um servico de
suporte ao cliente, pronto
para atendimentos de emer-
géncia no campo. Um caso
que exemplifica o sucesso
do programa é dos irmaos
e sécios Marco Aurélio
Schamne e Jodo Schamne
Neto, que recentemente
solicitaram o atendimento e
ficaram bastante satisfeitos
com o tempo de resposta.
“Assisténcia técnica faz toda
diferenca e isso mostra o
respeito da marca com seus
clientes”, destaca Jodo Neto.
Saiba mais sobre 0
sistema e sobre o atendimento
prestado aos irmaos Schamne
nas paginas 16 e 17.

A semeadora
Mudiltipla SHM
é um dos
equipamentos
integrantes
do Programa
Mais
Alimentos

ECONOMIA

CONSORCIO

N

Excelente
opcao para
planejamento
de frota

O Consorcio Nacional Case IH
estd em crescente expansdo
porque é uma forma segura para
aquisicdo de mdquinas agricolas

POR :: Elaine Prada

consorcio é a forma mais econdmica de programar

a compra de maquinas agricolas e esta alternativa de

crédito conquista cada dia mais clientes. Para Celso
Dias, gerente geral de vendas da Agraben, administradora
responsavel pelo Consércio Case IH, o consércio é um modo
seguro e facil de adquirir um bem. “Através do consorcio o
produtor pode fazer um planejamento de frota de médio e
longo prazo, além disso, a principal vantagem é que o cliente
s6 escolhe a maquina apos a contemplagio da carta, ou seja, se
os planos mudarem durante os meses do consércio, o cliente
pode mudar de méquina sem problemas’, garante Celso.

O Consércio Nacional Case IH existe ha quatro anos
e qualquer pessoa pode adquirir a carta e participar dos
grupos, a analise de crédito é feita apenas quando o cliente
é contemplado. Além disso, os clientes podem participar ao
vivo das assembleias realizadas na rede de concessionarias
e posteriormente os resultados sdo disponibilizados na in-
ternet, garantindo a seriedade e transparéncia dos sorteios.
Os interessados podem fazer uma simulag¢do do seu plano
de consércio no proprio site da Case TH.

A ABAC - Associagio Brasileira de Administrado-
ras de Consércio publicou no dltimo trimestre de 2012 um
balango do consoércio nacional, apontando o crescimen-
to desta alternativa e fazendo um panorama do perfil dos
clientes. Atualmente existem 69 mil cotas ativas para aqui-
si¢do de mdquinas agricolas, sendo 73,1% para produtores
rurais e 26,9% para pessoas juridicas.

' ® SIMULADOR DE CONSORCIO CASE H

EVOLUGAO DE VENDAS
DE CONSORCIO | BRASIL

@l COTAS VENDIDAS
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2009 2010 2011 2012

EVOLUCAO DE VENDAS
DE CONSORCIO | CASE IH
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263 229 605 732
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Compre ama maguina Case i Pague 1 até 120 mesas

B om ¥ cieciont[»]
Meses REGEeuded) Fos .

e

- No site www.consorcionacionalcase.
com.br é possivel simular o bem para
a compra e o tempo de pagamento

VANTAGENS PARA
O AGRICULTOR

@ Sem juros

@® Planos em até 120 meses
@ Sem taxa de adesdo

Gréficos do Consdrcio mostram a evolugdo nas
vendas, tanto no mercado nacional, quanto os consor-
cios da Case IH. A Case IH continua crescendo e mos-
trando a forga de venda da modalidade em todo o pais.

A histéria da criagdo do sistema de consércio no Bra-
sil se deu no inicio da década de 60, quando funcionérios de
um banco tiveram a ideia de formar um grupo de amigos,
com o objetivo de constituir um fundo suficiente para aqui-
sicdo de automoveis para todos aqueles que dele participas-
sem. Assim, surgia no Brasil, o Consdrcio - mecanismo de
concessdo de crédito. O Banco Central do Brasil é a autori-
dade competente para os assuntos relativos aos Consorcios,
atuando como 6rgao fiscalizador do Sistema.
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Max Case

fideliza e ajuda

a conquistar cada
vez mais clientes

Sistema de suporte avancado
agiliza atendimento ao produtor

POR :: Elaine Prada

Case IH mostra mais uma vez sua dedicagio especial ao cliente e homem do
campo. A implantagdo do sistema Max Case tem sido um sucesso e corres-
pondido as expectativas dos clientes, garantindo elogios & marca.

O coordenador de Sevigos de Grandes Contas de Graos e Algodao, Dioge-
nes de Oliveira Lima, explica que o sistema foi criado com o principal objetivo de
fazer a maquina voltar ao campo o mais rapido possivel. “Ap6s a abertura do chama-
do, entramos em contato com o cliente e/ou concessiondria para entender melhor a
situagdo e realizar o procedimento de troca de pegas, incluindo também toda parte
de logistica. Cuidamos do processo, desde o inicio até o retorno da maquina, para
garantir maxima eficiéncia na correcéo e solugdo do possivel problema?”

Para quem nédo conhece o Max Case IH ¢é um sistema de suporte avangado
para atendimento de maquinas paradas no campo, em funcéo de problemas técni-
cos. O sistema prioriza as ocorréncias e coloca em status de dedicagéo total todos os
recursos da Case IH para garantir o retorno ao trabalho no menor prazo possivel.

Nota-se o sucesso do sistema nas palavras do cliente e agricultor Marco Aurélio
Schamne: “Cliente feliz se torna cliente fiel. Com o tempo eu e meu s6cio queremos tro-
car outras maquinas pelas maquinas Case, depois da colheitadeira ja iniciamos a compra
do Pulverizador Patriot”. Marco Aurélio acionou recentemente o servigo Max Case, por
intermédio de sua concessionaria. Sua colheitadeira apresentou um problema no motor
e logo que percebeu, ligou para o gerente de sua concessionaria, que em menos de duas
horas ja estava com as respostas que o cliente queria ouvir. Assim em menos de dois
dias a colheitadeira j& estava novamente no campo, atendendo a todas as necessidades.

O irméo e sécio de Marco Aurélio, Jodo Schamne Neto, refor¢ou a importancia
de um bom atendimento desde a compra até o pds venda. Jodo se surpreendeu com o
tempo de resposta e principalmente com o rapido retorno da maquina, “o problema
foi resolvido em menos de dois dias, ja passamos situagdes parecidas com maquinas
de outras marcas, quando levamos sete dias para receber as maquinas novamente’”.
Jodo ainda reforca sua satisfagdo dizendo: “Assisténcia como esta que recebemos, faz
toda diferenca e demonstra o respeito que a Case tem com seus clientes”

“O sistema busca o atendimento no menor tempo possivel para este tipo
de ocorréncia. Uma equipe dedicada analisa as informagdes, filtra e toma todas
as agdes necessarias, evitando qualquer perda de tempo no processo, desde a de-

MARCO AURELIO
SCHAMNE -
AGRICULTOR

DESDE 1994

Depois de adquirir a
primeira maquina Case

- um Maxxum 180,
gostou tanto da marca
que foi adquirindo
outras: comprou mais
um Maxxum 180, uma
colheitadeira 7120 e um

pulverizador e aos poucos

pretende trocar outras

maquinas. A propriedade

dos irmaos e sécios
possui 2 mil hectares,
onde eles plantam soja,
milho e trigo.

Jo&do Schamne Neto, cliente Case

tec¢do da falha até a reparagdo. Todos os recursos existentes
sdo aplicados”, explica Rafael Miotto, gerente de servicos da
Case IH para a América Latina.

Ainda de acordo com Miotto, todos os membros da ca-
deia produtiva da Case IH, como as fabricas, Centro de Dis-
tribuicdo de pegas, equipes de Servicos e rede de concessiona-
rios sdo envolvidos de forma automatica no processo. “Este é o

AGILIDADE

Max Case IH é o maximo de suporte avancado para
o atendimento de maquinas paradas no campo e
todos da equipe Case IH sao envolvidos na tarefa
de devolver a maquina no menor prazo possivel:

Fabricas

Centro de Distribuicao
de Logistica e Pecas

Rede de

ndimen
atendimento Equipes de Servigos

Rede concessionarios

processo mais profissional, eficiente e avangado do mercado de
maquinas agricolas brasileiro. E uma obsessdo da Case IH pela
alta disponibilidade das maquinas”, esclarece.

O acionamento do sistema pode ser realizado de
forma simples e rdpida, através da rede de concessionarios
Case IH em todo o territério nacional ou através do Cone-
xa0 Case IH, pelo telefone 0800 500 5000.
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Orgulho
paraa
marca

Nos ultimos
dois anos foram
inauguradas
38 lojas em
todo pais

POR :: Henrique Netzlaff

18

Com a Cerrado, em
Montes Claros (MG), a
marca chegou a 100
lojas no Brasil

em oferecer uma gama completa de maquinarios e tecnologia para todas
as etapas da agricultura, mas também e principalmente, em fornecer um
servico de alto padrio na assisténcia técnica e pds-vendas.

Foi em busca desta filosofia que toda a equipe da Case IH entre fabrica e
rede de concessiondrios atingiu a impressionante marca de 100 lojas por todo o
Brasil. A Cerrado Mdquinas e implementos inaugurou no dia 23 de janeiro de 2013
sua terceira loja. Este foi o centésimo ponto de venda Case IH no Brasil. A loja esta
situada em Montes Claros (MG).

Somente entre os anos de 2011/12 a Case IH inaugurou 38 concessiondrias
por todo o Brasil, entre lojas tradicionais e concessionarias Prox, (lojas com estrutu-
ras menores e projetadas para estar cada vez mais proximas do agricultor).

Alexandre Martins, gerente de Desenvolvimento de Rede da Case IH destaca
que grandes desafios foram assumidos tanto pela fabrica, como pelos concessionarios,
“esse resultado eu tenho mesmo ¢ que agradecer a esses empresarios que conflam na
marca e investem seu tempo e dinheiro para fazer da Case IH a empresa que mais se
desenvolve no mercado de méquinas agricolas do Brasil’, diz Alexandre.

O concessionario Case IH é um dos principais pilares na estratégia da marca

LOJAS PROX

No inicio de 2012 a Case
IH langou o conceito

de lojas Prox para toda

a rede, alinhado aos
projetos de expansao da
Case IH para a cobertura
de regibes especificas,
com foco na exceléncia
do atendimento.

Com essas novas
lojas e com a parceria
de cada concessionario,
esperamos buscar
oportunidades que
intensifiquem a
capilaridade da rede Case
IH pelo Brasil.

Este conceito foi
projetado para ser
instalado em pontos
estratégicos de regides
nas quais a marca ainda
nao possuia lojas para
atendimento ao cliente.
Estas lojas servem
Como apoio, permitindo
o fomento de vendas
de méaquinas e pecas,
além de contar com
profissionais para uma
assisténcia técnica
eficiente e de qualidade.

As lojas vao estar
localizadas a uma
distancia maxima de
150 quilémetros de uma
loja completa da Case
IH, que servird como
ponto de apoio para as
estruturas Prox.

“Em 2012,

sete das 20
concessiondridas
inauguradas
foram lojas
Prox”
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TENDENCIAS CONSUMO E MARCAS

O BRASIL
NA ROTA DA

QUALIDADE |

Busca por consumidores brasileiros
para venda de produtos de alto
padrdo é tendéncia e estd em
constante crescimento

POR :: Marco Antonio Assef

consumidor brasileiro esta mais exigente. Ele conhece o que existe de me-

lhor no mercado consumidor mundial e quer um produto cada vez mais

qualificado para usufruir. Diante desta evolu¢do é cada vez maior a pro-
cura pelos chamados produtos de luxo. Antes este tipo de consumo poderia ser
considerado inatingivel para os padrdes brasileiros, mas diante da crise econémica
mundial e do pequeno efeito causado a economia brasileira até agora, o consumo
de produtos de luxo no Brasil cresce em velocidade galopante.

Segundo pesquisa da consultoria Bain Company, feita em 2011, o crescimen-
to do pais neste segmento de mercado estd na faixa de 20% ao ano, que é o dobro
da média mundial, que fica na casa dos 10%. Mesmo com todo este crescimento no
consumo de produtos de luxo, o Brasil ainda nio figura na lista dos 10 maiores con-
sumidores de produtos de luxo no mundo. A lista ainda é liderada pelos Estados
Unidos, seguidos pelo Japdo, Itdlia, Franga e China.

A exemplo de outros segmentos de consumo, a China deve subir rapidamen-
te nesta relagdo de paises consumidores de produtos de luxo, pois seu crescimento
anual no setor é de espantosos 35%. Segundo a Bain Company, os relogios continuam
sendo os produtos de luxo com maiores vendas, com um crescimento anual de 20%,
bem a frente de produtos como cosméticos e perfumes, que sobem 3% a cada ano.

O mercado de luxo no Brasil ainda estd em formacdo. Segundo Claudio Di-
niz, da consultoria em gestdo de negdcios Maison Du Luxe, “no Brasil ainda impera
o ‘Mulheres Ricas’ (reality show exibido pela Band), com muito logotipo aparecen-

O consumidor brasileiro esta
atento ao que de melhor se
produz no mundo e passa a
chamar a ateng&o do mercado
ao consumir produtos de

luxo, como carros esporte ou
relégios de alto padréao

do e exibicionismo. Na Europa, isso é cafona e vulgar”.

A designer de moda Camila Toledo, outra especialista
no mercado de produtos de luxo, destaca que o Oriente é o
novo Ocidente e basta ver que o ultimo desfile da marca Pra-
da, em Mildo, teve inspirag¢ao nas gueixas. Fazendo um exer-
cicio de futurologia, ela aposta numa revolu¢do do mercado
consumidor para um tempo ndo muito distante. “Quando as
impressoras 3D estiverem difundidas, os consumidores vdo
comprar licengas em sites e vdo imprimir e fazer os objetos
em casa. Isto vai afetar a arquitetura, que tera linhas mais
leves e transparentes’, diz a designer.

A tendéncia da moda vai ser a erotiza¢do, apos-
ta Camila Toledo. Para ela, o fetichismo se incorpora ao
mundo da moda, influenciado pelo livro “50 Tons de Cin-
za”. “As mulheres, em especial, vdo descobrir o sexo alegre
(fun sex) e isso vai influenciar a moda. A cor em destaque
para as cole¢Ges 2013-2014 vai ser o vermelho. As transpa-
réncias vao estar em alta”, aposta a designer.

O maior especialista em mercado de luxo no Brasil, o
consultor Carlos Ferreirinha, que faz palestras sobre o tema
e ja foi o diretor-geral da Louis Vitton no pais, diz que a crise

na Europa faz com que as empresas busquem consumidores
em outras partes do mundo. “Ao contrario do consumidor de
outros paises, o brasileiro compra muito por impulso. Sem
esse comportamento mais racional de outros consumidores,
0 Brasil ja tem o metro quadrado mais bem remunerado do
mundo em varios tipos de produtos. Isto significa que mes-
mo em pequenos espagos, as lojas de produtos de luxo conse-
guem resultados expressivos nas vendas’, explica Ferreirinha.

Um estudo feito pela Associa¢do Brasileira de Marcas
de Luxo — Abrael, o brasileiro é hoje um importante emprega-
dor de mdo de obra no exterior. Hoje os produtos se tornam
muito caros no pais, entdo o brasileiro vai compra-lo em ou-
tros paises. O Brasil é um dos trés maiores consumidores de
produtos de luxo em Nova York, Miami e Paris. Por causa des-
ta tendéncia, as empresas contratam brasileiros para atender
o consumidor tupiniquim nestas cidades. Segundo dados da
Abrael, em 2010 o crescimento de compras de brasileiros no
exterior chegou a 120%. “O mercado de luxo poderia sofrer
uma forte expansdo em nosso pais, caso acontecesse a reforma
fiscal-tributdria’, aposta Ferreirinha. Mas mesmo sem ela, o
futuro deste segmento de mercado é muito promissor.
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CASE NEWS

Maxxicase realiza
treinamentos para
colaboradores

A concessiondria Maxxicase, de
Tangara da Serra, realizou dife-
rentes treinamentos com seus
colaboradores. Os treinamentos
atingiram ndo apenas a drea de
pos-venda, como também colabo-
radores das concessiondrias Ara-
guaia, Agrofito e Agritex. Além
do Treinamento PNS e o de Fator
de Absorc¢do, a representante da
Case IH no estado do Mato Grosso
ofertou também o treinamento de

Gestdo Avancada do Negocio de Servi-
¢os entre outros, os treinamentos pos-
suem aulas teoricas e praticas. O ulti-
mo treinamento realizado foi “Melhor
Atendimento do Brasil”.

Segundo o Sr. Luiz Alberto Gotar-
do, diretor proprietario da Maxxicase,
essas tdticas sdo essenciais para obter

uma equipe mais capacitada e pronta
para o atendimento de pos-venda. “Sa-
bemos da necessidade de uma estrutura
pronta para melhor atender os instruto-
res e auxilid-los em tudo que for preci-
so”, complementa Ana Carolina Rozetti
Rezende, da area de Marketing Institu-
cional da Maxxicase.

Case IH renova patrocinios da LSB
e do Arremesso para o Amanha

A Case IH renovou por mais um ano a parceria e o patrocinio da LSB - Liga Soroca-
bana de Basquete e também o projeto Arremesso para o Amanha. A LSB, disputa a
primeira divisdo do basquete Brasileiro, a NBB (Novo Basquete Brasil) e conta com
grandes nomes de astros brasileiros e americanos em seu elenco. “Hoje, o basquete
¢é o esporte mais popular de Sorocaba e esta parceria com a Case IH ¢ de grande
importancia para mantermos uma equipe forte e competitiva na NBB”, conta orgu-
lhoso o técnico Rinaldo Rodrigues.

Além desta parceria o projeto Arremesso para 0 Amanha também merece destaque,
em 2012 foram atendidas 150 criancas e adolescentes, com aulas gratuitas de basquete. Em
2013, 0 objetivo é dobrar o namero de criangas. O projeto foi criado ha 15 anos, por onde ja

passaram mais de mil atletas mirins - futuras promessas do esporte.

Case IH recehbe
prémio Top List
Rural 2012

A Case IH foi escolhida, pelos
leitores da Revista Rural, como
a preferida na categoria Colhe-
dora de Cana, no prémio Top
List Rural 2012. O Gerente de
Negdcios Case IH, Sérgio Luiz
Verdicchio, esteve presente no
evento em Sdo Paulo e recebeu o
prémio em nome da marca.

O Top List Rural é ofe-
recido pela Revista Rural desde
2005, em diversas categorias e
conta com o voto dos leitores
da publicacdo. Em 2012 cerca
de mil pessoas participaram do
processo de votagdo.

Estudante técnico de
agronomia visita fabrica
Case IH em Sorocabha

O estudante do curso técnico de agrono-
mia, Eduardo Miranda Zambate foi o ga-
nhador do concurso cultural “Estou Pre-
parado” realizado no Facebook pela Case
[H. Eduardo enviou a foto que melhor re-
presentava os equipamentos, o trabalho
e preparo do produtor para os desafios da
agricultura brasileira.

Como prémio, Eduardo e seu ami-
go Tiago visitaram a fabrica da marca
em Sorocaba (SP), onde conheceram o
processo de fabricagdo das colheitadei-
ras de graos Axiais.

Eduardo pretende seguir carreira na
agricultura, em especial na cultura de algo-
ddo desenvolvida no oeste da Bahia. “Ter-
mino o curso técnico em 2012 e pretendo
seguir os estudos na drea agricola e me tor-
nar um profissional do setor”, finaliza.

Trator Solugoes no Leilao AgroZ

A Trator Solugdes Agricolas, esteve presente na 102 edicdo do Leildo
AgroZ, realizado na Fazenda Santa Cruz, em Araras (SP), nos dias 26
e 27 de outubro do ano passado. A Case IH foi uma das patrocinadoras
neste que é um dos mais importantes e concorridos leilées do interior
paulista, reunindo mais de 2 mil pessoas.

Segundo Ricardo Campanha, diretor da Trator Solug¢des, os tratores
de baixa poténcia, ex-
postos, sdo 0s que mais
agradam ao publico.
Ele ainda ressalta que
esta ndo é a primeira
vez que a revenda pa-
trocina o evento, “esta é
uma o6tima maneira de
a Case IH entrar cada
vez mais no mercado’,
reafirma Campanha.

Tratorcase destaca
Colheitadeira Case de 1947

A Tratocase apresentou uma raridade no Féorum de Cooperativismo de 2012,
em Carambei, a Colheitadeira Case de 1947, totalmente restaurada pela con-
cessiondria. Walter van Halst, diretor da Tratorcase, destaca o trabalho feito,
“nods a restauramos totalmente, com suas cores da época: reparem a largura
de corte de seis pés. Este era o conceito “draper” da época’, relembra Walter.

A maquina colheu no Férum de Cooperativismo, em Carambei, ao lado
da colheita manual e de mecanizacdo moderna.

@ @caseihbrasil n facebook.com/caseihbrasil
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CONEXAO CASE IH
FIAT 0800 500 5000

INDUSTRIAL

QUEM QUER MAIS QUER CASE IH.
ESTEJA PREPARADO.

A Case IH é a marca referéncia mundial em produtos e servigos inovadores que combinam
alta tecnologia com o maximo de eficiéncia em produtividade. A Case IH oferece solugdes
completas, com uma rede de concessionarios altamente profissionalizada para atender os
clientes na velocidade que eles precisam com a qualidade que eles merecem. Por isso, quem
quer mais qualidade, mais respeito, mais reconhecimento e mais produtividade quer Case [H.
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(€] @caseihbrasil (f) facebook.com/caseihbrasil
Baixe o aplicativo Case IH Brasil na Apple Store

No seu concessionario:




