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MEMORIAS DA VENDA DE SEMENTES

Jayme de Alcantara Jaloto ©, Antonio Zangrande ® e Renata Baldo

@ Aposentado, ex-funcion&rio das empresas Cargill e Semeali, jaymejaloto@hotmail.com ; @
Representante comercial da Sementes Guerra e ex-vendedor das empresas Agroceres e Dekalb,
zangrand.blv@terracombr ;@  Jorndista, Jornad  Voz da  Terra, Assis  (SP),
jornalista.0908@gmail.com

A introducéo das sementes melhoradas que tornou o Estado de S&o Paulo respeitado
produtor de gréos no cen&io nacional, deve-se a pioneiros na comercializagdo como o
consultor técnico na &rea de sementes e ex-supervisor técnico de vendas da Cargill, Jayme de
Alcantara Jaloto; e o representante comercial Antonio Zangrande ex-vendedor de sementes
da Agroceres e Dekalb e, atualmente, das Sementes Guerra.

As relagdes de negdcios, amizade e ética na corrida pela conquista de um mercado
promissor marcaram décadas na vida de duas das maiores referéncias histéricas da
comercializacdo de sementes no Estado e no Pais. Em meados de 1965, a grande corrente
pela producdo de gréos no Estado de S&o Paulo era liderada pela Secretaria da Agricultura,
através de cultivares desenvolvidas pelo Instituto Agronémico e comercializadas pelo Servico
de Producdo de Sementes da CATI (Coordenadoria de Assisténcia Técnica Integral). Na
época a Agroceres, hoje Monsanto, representada por Zangrande, dominava a comercializagcdo
de sementes pelainiciativa privada.

No inicio, as relagdes comerciais entre os representantes diretos da produtora, seus
revendedores e consumidores finais eram mais estreitas, mais na base da confianga. Sem o
auxilio da Internet e quase nenhuma logistica, os negécios eram fechados conhecendo de
perto o cliente, acompanhando o0 seu crescimento. SO existia o milho de verdo, semeado a
partir de outubro. Naquela época, de cada 100 sacos deixados em consignacdo, Varios
podiam ser devolvidos. Diferentemente os tempos atuais, quando os vendedores podem
aceitar ndo mais que 3% de devolucéo.

Na época, a semente comerciaizada, tanto pela Agroceres como pela Cargill, tinham
valores muito expressivos, chegando até dez vezes mais do que as sementes da Secretaria da
Agricultura.

A Secretaria da Agricultura do Estado vendia sementes diretamente ao produtor ¢,omo

faz até hoje, mediante pagamento efetuado no banco. As grandes empresas que chegavam ao
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mercado nas décadas de 60/70 abriram um mercado de distribuicdo, revenda, ceredlistas. A
Cargill e Agroceres foram as primeiras a ganhar mercado da Secretaria.

Supervisor técnico de vendas da Cargill em 1975, Jaloto ficava até trés semanas longe
de casa visitando clientes e ampliando é&reas de comercializacdo em 2/3 da extensdo
geogréfica do Estado de S&o Paulo, até as divisas dos Estados do Rio de Janeiro, Mato
Grosso do Sul e Parand. Ele entregava 10 sacos de sementes para um revendedor com a
recomendacdo que se vendesse até fracionado. A idéia era levar o produtor a comprovar a
qualidade do produto.

Zangrande lembra que na década de 70 o trabalho era mais dificil, devido a falta de
estrutura da maha vi&ia e das comunicacfes. Quando queria entrar em contato com a
empresa utilizava-se dos antigos centros telefonicos que, muitas vezes, demoravam mais de
trés horas para completar as ligacfes. Em periodos chuvosos a dificuldade era ainda maior,
levando-0 a pernoitar por mais dias até a liberagdo das estradas.

Ele conta ainda que, na época, se utilizava pouca tecnologia e que o0 sucesso das
vendas se deu pelo langcamento do AG 259, que era de penddo roxo, facilitando sua
identificacdo e comercializagdo. Em meados da década de 80 comegam a aparecer mais
técnicos e supervisores de vendas e foram realizados os primeiros dias de campo para
produtores.

Hibridos como 0 HMD 7974, da Secretaria da Agricultura, permaneceram no mercado
por mais de 20 anos. Hoje em dia, para um hibrido ficar cinco anos no mercado precisa ser

muito bom.

Empresas como a Cargill, trabalhando com a compra e venda de cereais, facilitaram a
vida do produtor entregando sementes para receber em milho e soja. Desta forma, como se
fosse uma cooperativa, as empresas foram conquistando o mercado até entdo dominado pela
Secretariada Agricultura

CONCORRENCIA

A disputa do mercado entre Cargill e Agroceres era acirrada, mas apesar de
concorrentes, Zangrande e Jaloto colaboravam mutuamente prestando informagdes sobre uma
revenda ou cliente. Eles lamentam a falta de unido e, em alguns casos, de ética e
personalidade profissiona que ainda hoje existe no mercado de sementes.
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Havia uma confiabilidade da empresa com relacdo a abertura de novos clientes, sendo
que as informagdes do representante tinham ato valor no Departamento de Crédito da

empresa.

MECANIZACAO

Atualmente, grandes semeadoras (plantadeiras) e colhedoras déo suporte a cultura de
gréos em todo Estado, mas nem sempre foi assim. Quando Jaloto e Zangrande comegaram no
segmento, o plantio era feito por matraca, sendo o langamento da matraca-adubadeira uma
inovagdo. A colheita era feira manualmente e por etapas. Parte do milho permanecia mais
tempo no pé, somente sendo recolhido no momento da venda por balaio ou carro de boi.

Aqueles que adquiriam na época plantadeiras com tracdo animal eram considerados
produtores de alta tecnologia. As primeiras colhedoras eram acopladas ao trator e so tinham
uma linha. O trator ndo parava quando o recipiente se enchia de gréos e, na troca manual dos
recipientes, muitos gréos se perdiam. No Vale Paranapanema plantava-se pouco milho no
verdo, sendo o pouco plantado sobre curvas de nivel, com colheita manual .

ALTERACOESNO MERCADO DE SEMENTES

Na segunda metade da década de 60 e primeira metade da década de 70, as empresas
gue mais se destacaram no mercado iniciaram as contratacOes de profissionais de vendas
oriundos de diversas &reas, sendo a maior parte sem qualificacfes técnicas, principal mente
agrondmicas. As é&reas eram muito extensas e nos estados produtores de milho como Séo
Paulo, Minas Gerais, Santa Catarina e Rio Grande do Sul trabalhavam em vendas apenas dois

elementos.

Com a construgcéo de mais usinas de processamento de sementes e centros de
pesquisas, aumentou também os lancamentos de cultivares e o interesse dos produtores por
esses cultivares. Devido a esse crescimento, houve a necessidade urgente de atualizagdo na
comercializacdo e, consequentemente, a contratacdo de novos profissionais em vendas. As
regibes foram subdivididas. Nessa época foi preciso capacitar tecnicamente as equipes de
vendas, sendo iniciados exaustivos treinamentos nas proprias unidades de producéo e centros
de pesquisas, bem como Departamentos Especializados de Marketing.
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As empresas particulares tinham estreitos lagos de interacdo com Institui¢bes Oficiais
como IAC, Emater, lapar, Embrapa, entre outros, onde eram realizados treinamentos que
abrangiam todas as &reas com aprimoramento técnico, sempre voltado para o cultivo de
milho, tais como: preparo de solo, combate as pragas e doengas, fertilizagdo, mecanizacéo e
colheita. Até o final da década de 70 esse processo era feito todos os anos em diversas épocas

elocais.

Com o advento da safrinha houve necessidade de mudancas importantes na area de
vendas, principalmente nas regifes onde o plantio de segunda época se desenvolvia
rapidamente. Surgiu uma outra figura importante; o supervisor de vendas, integrando de
maneira harmoniosa vendas e aplicacdo de tecnologia. Foram feitos alguns planos pilotos e os
efeitos foram extraordinérios, aumentando significativamente o processo de implantacéo de
ensaios, campos de demonstracBes de cultivares, paestras técnicas para agricultores. 1sso,
sem falar daintegracdo do processo junto as revendas parceiras para a atualizagdo de técnicas
com o Departamento de Vendas das mesmas, levando para o agricultor - foco principal do
processo - informagdes corretas para 0 bom desenvolvimento de suas lavouras.

No fina da década de 80 e inicio de 90, a Cargill implantou no &mbito nacional os
grandes concursos de produtividade, onde os agricultores concorriam com cultivares
escolhidos por eles proprios e cuja lavoura era supervisionada pelos técnicos até a colheita
Os primeiros colocados de cada regido eram agraciados com lindos troféus e brindes,

aumentando no agricultor o desegjo de constante melhoria técnica de suas lavouras.

Na década de 90 as empresas particulares convidavam eminentes pesquisadores,
economistas e professores de Relagcbes Humanas para proferir palestras aos agricultores,
técnicos e vendedores com o objetivo de melhorar o conhecimento técnico voltado para uma

sustentabilidade econdmica e socia, com definidos principios econdmicos.

FATOSIMPORTANTES NARRADOS POR ZANGRANDE

Antonio Zangrande destaca que na década de 1970 a Agroceres trabalhava nos
cruzamentos com macho esterilidade e que em 1971, problemas com esse cruzamento

fizeram com que a empresa descartasse todas as sementes.

O trabalho foi muito dificil no inicio, pois suas sementes de milho eram caras em
comparagdo as concorrentes, chegavam a custar dez vezes mais, por exemplo, que a HMD
7974 desenvolvido pelo IAC e produzido e comercializado pela CATI, que era lider de
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mercado na época. A estratégica dos vendedores era colocar de 10 a 20 sacos de sementes de
40 kg a cada revenda, na qual fracionava os sacos vendendo 1 a 5 kg para cada agricultor, de
forma que 0 mesmo pudesse comparar a semente adquirida com o milho que costumava

plantar. Muitas vezes, o agricultor produzia suas sementes na propriedade.

Ainda segundo Zangrande, naguele tempo havia um comprometimento maior com 0s
clientes, os lacos de amizades eram mais estreitos sendo que, as vezes, eles eram
praticamente intimados a ailmocgar na casa dos mesmos. Também havia um respeito muito
grande por parte dos concorrentes. Geralmente eles ficavam hospedados nos mesmos hotéis e

saiam para jantar juntos, sabendo separar a amizade do trabal ho.

O relacionamento também era bom com 6rgéos publicos, como o IAC, a CATI e
outros que muito contribuiram e até hoje contribuem para o desenvolvimento da agricultura
paulista e brasileira. A tecnologia usada na época era precéria, os plantios eram feitos por
enxadas, plantadeira de méo e por plantadeira de uma linha puxada por animais. Com o
passar dos anos vieram as plantadeiras acopladas em trator, no inicio de duas e trés linhas até
as mais sofisticadas vistas nos dias de hoje.

A colheita também era bem diferente do que se realiza atuamente. Na maioria das
lavouras, quando secas, quebrava-se 0 pé de milho para que a ponta da espiga ficasse para
baixo para ndo entrar agua protegendo assim os gréos. As espigas eram colhidas na méo
conforme iam sendo comercializadas. Normamente esse milho era vendido em espiga por
balaio ou carro de boi. Nessa época comegcavam a aparecer as novas plantadeiras de uma
linha acopladas em trator, bem como os agricultores de alta tecnologia, 0s quais eram
disputados pelas empresas para fazer dia de campo com colheita.

Na regido de atuacdo de Zangrande, as dificuldades eram ainda maiores j& que,
naguele tempo, as rodovias ndo eram asfaltadas e quando chovia era preciso colocar corrente
nas rodas do carro para poder transitar. Poucas rodovias eram empedradas e ndo raramente a
chuva arrastava ponte, obrigando o vendedor a pernoitar na cidade até que a mesma fosse

consertada.

A comunicagdo também era precéaria. Muitas vezes o vendedor tinha que ligar para
empresa da centra telefonica da cidade, a qual demorava até 3 horas para completar a

ligag&o. Tempo era aproveitado para visitar clientes antes de retornar a central.
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Aos sabados Zangrande e os demais vendedores recebiam o malote e enviavam com
pedidos da semana a relagcdo de cidades e telefone de hotéis que iriam ficar na proxima
semana

A equipe de venda e gerentes se reuniam em Santa Cruz das Palmeiras por uma
semana no més de junho, sendo que nas segundas e tercas-feiras era dado treinamento de
venda por profissiona que a empresa contratava. J4, as quartas e quintas o treinamento era
dado pelos pesquisadores sobre adubagdo, plantio, tratos culturais e novas técnicas que iam

surgindo no mercado, novos hibridos a serem langados.

A pesquisa da empresa trabalhava em conjunto com vendedores onde existia bom
relacionamento. As sextas-feiras eram dias de lancamento de lista de pregos, onde presidente,
diretores, gerentes e vendedores participavam da formagéo de pregos para a préxima safra.

Para agradar o presidente Secundino de S&o José os vendedores jogavam caxeta,
valendo dinheiro. Zangrande lembra que, nestas ocasides o wisky negado ao presidente por
seu médico era compartilhado com os vendedores, que acabam tento seu dinheiro levado no
jogo. Na frente do presidente havia sempre um copo de guarana para que, no caso de sua
esposa aparecer ndo desconfiar de que estava bebendo. Seu copo de wisky sempre estava com
a pessoa que sentava a sua esquerda a mesa.

CONVENCOESE TREINAMENTOS

Os vendedores da Agroceres tinham convengdes anualmente, quando se reunia as
equipes das regionais para pensar os resultados individuais, por regional, e empresa ao todo.
Cada regiona tinha que fazer uma pega teatral para ser apresentada nesta festa, oportunidade
em que também era realizado o batismo dos novatos. Estes deveriam dizer em alta voz:

“Agrocereséamaior!”.

Zangrande recorda de uma convengdo no Guaruja, onde apds 0 batismo o entdo
presidente da Agroceres, Ney Bittencourt de Araljo, foi jogado com roupa e tudo na piscina
do hotel. “Depois disso nem os garcons ficaram secos’, conta em tom divertido. Na reunido
os vendedores da Agroceres recebiam treinamento a ser repassado aos balconistas de suas
respectivas revendas. Era o0 momento de realizar reunido e palestras para agricultores e
empresas onde, além de falar dos hibridos, também os orientavam com relagdo a tratos

culturais, adubacdo, espacamentos, e populagdo. Os vendedores chegavam com farta
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orientacdo dos pesguisadores, das visitas de campo da pesquisa para conhecer futuros
lancamentos, ja que nessa época el es ndo tinham formagdo agronémica.

Na década de 80 ocorreram grandes mudancgas. Zangrande relata que alguns clientes
iniciavam com vendas externas, dando inicio as visitas em propriedades de agricultores. A
partir dai foram contratados profissionais para dar treinamento aos gerentes, vendedores
externos e balconista de clientes. Esses treinamentos eram feitos de preferéncia no melhor
hotel da cidade com duragdo de um dia para gerentes e os outros dias com o publico. Os
trelnamentos eram maiores para vendedores e bal conista num total de no maximo 20 pessoas
por dia. Para cada engenheiro agronomo eram contratados 3 vendedores, sendo que sua
funcdo era dar suporte técnico aos vendedores por meio de palestras, dias de campo, visita
aos principais clientes e agrénomos das cooperativas.

O ponto forte da empresa deu-se no langamento do AG 259, hibrido duplo produtivo
de gréos vermelhos que o mercado queria e era 0 Unico hibrido na época que tinha o pendéo
vermelho, o que era facilmente identificado nas lavouras desse hibrido.

SAFRINHA

No Vale do Paranapanema até os anos de 1987 predominava a cultura de soja o veréo
e trigo no inverno. O milho era plantado em algumas propriedades e algumas vezes em
curvas de nivel. A partir desta data o governo tirou o subsidio do trigo e iniciou um trabalho
da empresa Cargill na Cooperativa Riograndense na cidade de Maracai, decretando assm a
mudanca da cultura de inverno de trigo para milho. Como era plantio de risco, na época
muitos plantios eram feitos sem adubo e com sementes de baixo custo.

Com a inauguragcdo da Estacdo Experimental do IAC, em AsSiS, iniciaram-se as
avaliagbes de cultivares de milho no Vale do Paranapanema. “O é&rduo trabalho feito com
dedicagdo, coragem e honestidade muito contribuiu para o aumento de produtividade no
plantio de verdo e safrinha até os dias de hoje”, enfatiza.

Ja como vendedor da Braskab, vendeu em 1993 2.800 sacos de milho XL 678 na
safrinha em Céndido Mota, pois era a semente que a empresa tinha em estoque. Conforme
resultado de produtividade no ano anterior as vendas poderiam ser maiores ou recordes, iSso
se ndo fosse pela falta de sementes.
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Ainda em 1993, conta Zangrande, o clima foi de muita chuva, frio e dias nublados
causando o aparecimento de turcicum no inicio da cultura, estagio inicial com seis folhas.
Zangrande e o engenheiro agronomo Edson, funcionério da Braskalb, visitaram por vérias
vezes as mesmas lavouras na esperanca de paralisar a doenca. O esforco, contudo, foi em
vao. O resultado dessa experiéncia foram noites mal dormidas, j& que a cobranca dos
agricultores era diéria e muitos ligavam até de domingo cobrando solugdo. Foi a primeira vez
que ocorreu doencga na regido. Nesse ano a média de materiais resistentes estava na faixa de

120 sacos por aqueire e 0 ndo resistentes de 40 a 70 sacos.

FATOSIMPORTANTES NARRADOS POR JALOTO
INICIO DO MILHO SAFRINHA

No final da década de 80 comecou o milho safrinha, que expandiu muito a partir de
1992 com as dificuldades de comercializacdo do trigo. A Cargill detinha quase todo o
mercado de sementes do milho “safrinha’ na regido sul e imperou assim por vérios anos. O
trigo ndo ia bem e as Cooperativas Rio Grandense, de Pedrinhas e de Candido Mota ja

buscavam alternativas.

A primeira palestra feita por Jaloto em Assis reuniu mais de 300 pessoas na sede da
Associagcdo Comercial e Industrial de Assis (ACIA) e na oportunidade 100 sacos de sementes
foram distribuidos aos cooperados da Rio Grandense. Jaloto conta que a cultivar C511
estourou em produtividade na safra seguinte e juntamente com C125 passou a liderar o
mercado, embalado pela boa repercussdo dos resultados acangados por um produtor de
Londrina, PR.

Foi iniciado um grande trabalho técnico junto as cooperativas Rio Grandense,
Pedrinhas Paulista e Candido Mota, quando pode contar também com o entusiasmo dos
gerentes técnicos e agronomos destas empresas. A Cargill colaborou e incentivou muito o
projeto, precisou alterar planos de producéo e pesquisa de novos cultivares para atender esse
mercado inovador.

As cooperativas comegaram pedindo 5 mil sacos e em 1994 os pedidos das trés
cooperativas ja era superior a 25 mil sacos com a chegada do cultivar C701. Em 1995,
quando o mercado profissionalizou, predominava os hibridos C 701, C 511, Braskalb 678 e
AG 122. Na terceira gerag@o de hidridos Exceler, Master, AG 122, e Dina 766 ganharam o

mercado dos anteriores. Ja na quarta e atual geracéo o portfélio € outro. De época em época a
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cultivar que cai no gosto do produtor fica com mais de 50% do mercado. A C 701 ja
dominou, assim como o Exceler e 0 2B710.

No final do século 20 as multinacionais faziam os famosos pacotes, onde as grandes
revendas entregavam sementes, herbicidas e adubos a base de troca. Os bancos sairam de
cena e, sem a cobranca de um seguro, muitas revendas e produtores perderam tudo que
tinham com a ocorréncia de forte geada.

De 1992 para os dias atuais, o Instituto Agrondmico (IAC) e a Agéncia Paulista de
Tecnologia dos Agronegdcios (APTA) tiveram participagdo fundamental no desenvolvimento
de tecnologias para 0 milho safrinha, incluindo a avaliagdo de cultivares para orientar
técnicos e produtores na escolha das melhores sementes. N& menos importante foi a
participacdo da assisténcia técnica, como a das cooperativas. Existia uma sinergia de pesguisa
onde todos os técnicos, pesguisadores, produtores uniformizavam a linguagem e
compartilhavam suas descobertas.

O resultado desse trabalho integrado € que o Médio Vae Paranapanema tornou-se
referéncia nacional em tecnologia e produtividade do milho na segunda safra. Mesmo com o
avanco da cana-de-aglcar o milho “safrinha@’ continua sendo cultivado em mais de 120 mil
hectares, gerando muita renda para a regi&o, com capacidade de producéo cada vez maior,
propiciada por novas tecnol ogias.

NOVOS DESAFIOS PROFISSIONAIS

Em 1998 por forca de regime contratual, ao completar 65 anos de idade, Jaloto foi
desligado da Empresa, mas o destino |he preparava mais um desafio. Foi convidado pelo
amigo, ex-companheiro e presidente Antonio Antoniali, da empresa Semeali Sementes
Hibridas Ltda., que dominava o mercado de sorgo no Brasil, para elaborar um plano conjunto
de desenvolvimento comercial de sementes de milho. Com toda sua adrenalina foi a campo
em uma situagdo comoda por contar com a colaboracdo de amigos e antigos colaboradores e
revendas comerciais. Ele sabia que encontraria pela frente grandes empresas nacionais e
multinacionais. Mais uma vez procurou uma saida técnica no Instituto Agronémico de
Campinas (IAC), regiona de Assis, SP, posicionando os hibridos na avaliagéo regiona. No
mesmo periodo, Jaloto organizou juntamente as revendas e cooperativas, inUmeros campos
de demonstracé@o de cultivares lancados e de pré-langcamento, bem como palestras técnicas

para produtores. Com o resultados da pesquisa oficial e dos proprios ensaios da empresa,
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tanto do plantio de verdo como da safrinha, foi mais facil ganhar espago no t&o competitivo
mercado de gréos.

Com a entrada no mercado de uma nova geracdo de hibridos, os “transgénicos’,
comegaram a aparecer as dificuldades de manter o desenvolvimento e 0 mesmo ritmo de
comerciaizacdo, principalmente nas areas com introducéo de alta tecnologia aplicada pelos
agricultores. Com essas mudancas radicais e necess&rias as empresas também mudaram a
logistica de comercializacdo, terceirizando seus servicos.
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BIOGRAFIAS

JAYME DE ALCANTARA JALOTO —“JALOTO”

Jayme de Alcantara Jaloto nasceu em 1934 , é casado com Neusa Lallo Jaloto, tem
trés filhos e seis netos. Com formacgdo académica em oficia de farmécia e bacharel em
direito, é registrado como professor no MEC e advogado na OAB. Em sua formagdo
prossisiona atuou como consultor técnico na area de sementes e supervisor técnico de vendas

da Cargill.

Como supervisor técnico de vendas da Cargill, Jaloto ficava até trés semanas longe de
casa visitando clientes e ampliando areas de comercializagdo, sendo um vendedor com
orgulho incondicional de sua profissdo, tendo a muisica e o violdo como grandes

companheiros e até mesmo colaboradores em suas atividades.

Em 1998 por forga de regime contratual, ao completar 65 anos de idade, Jaloto foi
desligado da empresa, mas este ndo era o fim de sua carreira. Em visita a Semeali Sementes
Hibridas Ltda. foi recebido pelo entdo presidente Antonio Antonialli, e depois de elaborar um

plano conjunto de desenvolvimento comercia e técnico Jaloto foi convidado a integrar a
equipe.
Desde 2010 tem atuado como orquiddéfilo e continua aplicando a genética dos sonhos,

da beleza, e do perfume que a natureza doa a0 homem para amenizar a saudade dos grandes
desafios do passado devido ao fato de ter se aposentado.

Na sua trajetoria de aproximadamente 47 anos na estrada, percorreu a distancia de
3,855 milhdes quildmetros resguardados pela protecéo de Deus e Nossa Senhora, sem nunca
ter sofrido um acidente ou tido dano material e fisico. Deste total de quilémetros, Jaloto
comenta que 1,700 milh&o foi percorrido com um her6i de todos os antigos vendedores, 0
famoso “fusgquinha’, verdadeiro desbravador de longas e saudosas viagens pelo Brasil.

Toda suatrgjetoriafoi realizada com carinho, dedicag&o, respeito, colaborag&o técnica
e ética profissional, e sem estes, nada teria acontecido.
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ANTONIO ZANGRANDE —-“ZANGRANDE”

Antonio Zangrande nasceu em 1944, é casado com Astrogilda de Sa Zangrande, tem
dois filhos e cinco netos. Filho de imigrantes italianos que se dedicavam a agricultura
formou-se como técnico em contabilidade e, em 1967, iniciou suas atividades profissionais
como auxiliar de vendas de produtos agropecuarios. Foi em 1969 que ingressou na carreira
de vendas de sementes de milho, na empresa Baurupec, em Bauru, distribuidor das Sementes
Agroceres. Em 1975 Zangrande foi convidado pela Agroceres para atuar como vendedor na
regido do baixo Rio Tieté, que iniciava na cidade de Tieté, Tatui, Itapetininga, Apiai, Itararé
e vinha margeando o estado do Parand e o rio Tieté até o Estado de Mato Grosso, hoje Mato
Grosso do Sul.

Em fevereiro de 1990 Zangrande saiu da Agroceres e montou uma empresa para
distribuir sementes de hortalicas da Horticeres, que também era do grupo da Agroceres S/A.
Em 1991 voltou a trabalhar com sementes de milho pela Braskalb, participando do inicio da
expansdo do milho safrinha no Médio Paranapanema. Depois, atuou na Ribeiral Sementes,
Agrevo, Aventis Seeds, Bayer Seeds e Nidera Sementes, empresas que foram vendidas ou
mudaram de nome em curto espaco de tempo. Atualmente, € vendedor da Sementes Guerra
SIA .

Para Zangrande, somos todos iguais e somente com fungdes diferentes, e em sua
trajetoria agradece tanto aos colaborados quanto também aos que ndo colaboraram, e a sua
familia (esposa e filhos) de quem, apesar da auséncia, sempre teve o carinho, o respeito e 0

apoio.
Zangrande continua trabalhando com vendas de sementes, para ele, um vicio e a0
mesmo tempo um prazer por contar com muitos amigos, e seguindo a cartilha do Dr.

Secundino de Sdo José “Se negociarmos honestamente com as pessoas, €las nunca nos

abandonardo”.
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