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mensagem

CANAIS DE VENDAS PARA
T0DOS 05 PUBLICOS

o longo de nossa histéria, a Cooper

vem se adaptando constantemente no

sentido de estar sempre adequada aos
hébitos do consumidor. O objetivo é ofere-
cer variadas opg¢oes de atendimento, pois um
cliente nao é exatamente igual a outro.

Uma dessas opcoes é o Servico Domici-
liar Cooper, o nosso SDC, que esta comple-
tando 60 anos de funcionamento ininterrup-
to. O SDC visa atender aqueles consumidores que preferem a como-
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didade de receber os produtos Cooper em casa. Trata-se de um con-
sumidor altamente esclarecido, pois a0 mesmo tempo em que nao
abre mao da comodidade, também est4 devidamente conscientizado
quanto a superioridade do leite pasteurizado em relago ao longa vida,
que pode ser comprado em grandes quantidades mas nunca sera um
substituto a altura do produto pasteurizado.

A propésito, o SDC também executa com perfei¢ao o importante
papel de levar informagao correta ao consumidor de leite e derivados.
Ao receber informagao séria sobre as diferencas entre os varios tipos
de leite existentes no mercado, o cliente tende a tornar-se fiel a qua-
lidade do produto pasteurizado. Nao é segredo para ninguém que o
consumo de leite longa vida cresceu como fruto da desinformacao da
populagdo sobre as suas verdadeiras caracteristicas.

Ao mesmo tempo em que mantemos o SDC como um excelente
canal de comercializagao de nossos produtos, por outro lado nao dei-
xamos de atender com o maximo carinho e dedicagao os nossos ou-
tros pontos-de-venda, representados pelas padarias e supermercados.
A Cooper considera esses estabelecimentos como nossos principais
parceiros, pois s3o eles que levam os nossos produtos a grande maio-
ria da populagio.

A politica comercial da Cooper procura harmonizar todos os ca-
nais de vendas, fazendo com que o conjunto de consumidores sinta-se
bem atendido, uma vez que um canal de venda nao afeta os resultados
do outro.

E um orgulho comemorarmos 60 anos do Servico Domiciliar Co-
oper. Cumprimentamos a todos os profissionais envolvidos nesse ser-
vico, os de hoje e todos os que passaram por ele nesses 60 anos.
Parabéns a todos. E o nosso muito obrigado a todos os clientes que
fazem do SDC um grande sucesso ha mais de meio século.

Benedito Vieira Pereira
DIRETOR-PRESIDENTE

Cooperativa de Laticinios de Sdo José dos Campos
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DIA-A-DIA

NOTICIAS DE INTERESSE DO PRODUTOR

O grupo da Unlver5|dade Sao Marcos durante visita a Cooper

VISITAS

UNIVERSITARIOS NA COOPER

No ultimo dia 27 a Cooper recebeu a OPlNANDO

visita de um grupo de 24 alunos do cur-
so de zootecnia da Universidade S&o
Marcos, de S&o Paulo. Os alunos esta-
vam conduzidos pelo professor Ruben
Velasco Gutierrez, coordenador do cur-
s0. A visita serviu como apoio ao apren-
dizado teodrico na disciplina de tecnolo-
gia de produtos de origem animal.

Segundo ele, a decisdo de visitar a
Cooper surgiu apés uma pesquisa rea-
lizada entre os principais laticinios pré-
ximos a Capital. “Pela atengdo que re-
cebemos e também pelas condigées
adequadas da usina, optamos por co-
nhecer a Cooper”, explicou o visitante.
“Agora pretendemos agendar novas vi-
sitas todos os anos”, completou.

O professor Ruben elogiou as insta-
lacdes, dizendo que a visita foi proveito-
sa. “Alem disso — disse ele — os técni-
cos da Cooper demonstraram muito co-
nhecimento técnico do trabalho que rea-
lizam.”

“Eu ja conhecia a
diferenca entre o
leite pasteurizado e
o longa vida, mas
hoje sai ainda mais
convencida de que
séo dois produtos
distintos.”

Marcia Cardelle
aluna do 7° periodo
do curso de zootecnia
da Universidade
S&o Marcos

VISITA DA UNIVAP

No dia 17 de abril a Cooper recebeu
a visita de um grupo de estudantes da
Univap — Universidade do Vale do Para-
iba. |
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QUEM QUISER i _'

QUE COME OUTRA

Muito forte...

Os caipiras se encontram na cidade
e conversam:

— Oi, Severino! Quais sdo as novi-
dades da terrinha?

— Ora, cumpadi, nenhuma. Sé o Ze-
c80 que se casou.

— Casou é?

— Casou e ta4 que é um touro.

— De forte?

— Né&o, com cada chifre deeeeesse
tamanho!

Tem pobrema ndo...

O capiau esta sentado ao lado da
cama onde a mulher moribunda sus-
surra:

— Tonico... Quero contd uma coisa
procé...

— Fala, Ritinha...

— Sabe aquele dinhero qui sumiu
debaixo do corchao? Pois fui eu qui
peguei...

— Tem pobrema n&o, muié...

— Mais uma coisa: fui eu qui contei
pro patrdo que cé tava desviano os
mio das roga dele...

— Deixa pra |4, Ritinha...

— Tem outra coisa, Tonico... Sabe o
compadre Tido? Pois é... andei dei-
tano com ele quando cé viajo...

— Tem pobrema néo, Ritinha... Fui
eu quem deu veneno de rato procé!

Ndo aos marajds...

O novo prefeito daquela cidade do
interior ordena aos secretarios:

— Tragam as foias de pagamentos
qui eu quero vé se tem arguém ga-
nhando mais do que ieu!

Com os papéis na mao, examinou
tudo direitinho e esbravejou:

— Té&o vendo? Bem do jeito qui ima-
ginei. Um baita de um maraja sugan-
do o dinheiro do povo!

— Quem? — pergunta o pessoal.

— Esse tar de Totar, qui eu nem nun-
ca vi trabaiando aqui!

QUALIDADE

REFORCANDO AS
‘BOAS PRATICAS’

O programa Boas Préticas
de Fabricagdo (BPF) ja esta
implantado na Cooperativa de
Laticinios de S&do José dos
Campos. Porém, como todo
programa de qualidade, ele é
permanente e deve ser cons-
tantemente refor¢ado. Foi este
0 objetivo da palestra proferi-
da pela técnica em laticinios
Camila Freguglia no dia 19 de
abril no auditério da Cooper.

Camila é funcionaria da
empresa Gemacon, fornece-
dora de polpa de frutas para a
Cooper, que detém quatro cer-
tificagbes na area da Qualida-
de. Falando para todos os fun-
cionérios da Area Industrial, ela
revisou todos os conceitos ja
abordados durante a implanta-
¢ao do programa BPF.

“Boas Préticas néo se re-
sumem a habitos de higiene
pessoal, elas se estendem ao
ambiente de trabalho como um
todo”, disse Camila, exemplifi-
cando que faz parte das Boas
Praticas o controle de pragas
no local de trabalho e também
dos fornecedores e das maté-
rias-primas utilizadas na fabri-
cagéo.

Um outro exemplo utilizado
por Camila abordou outras a-

reas da empresa que também
devem obedecer as normas
de BPF, como Compras e Ma-
nutencédo de Equipamentos.
“Para que se tenha uma idéia
da abrangéncia desse progra-
ma, basta dizer que os vesti-
arios sdo um item importan-
tissimo para as Boas Praticas,
eles devem estar permanen-
temente limpos”, explicou a
palestrante, alertando para o
perigo que representa guardar
alimentos nos armarios dos
vestiarios.

“Os vestiarios sdo parte da
fabrica e devem seguir as
mesmas normas de higiene.
Guardar alimentos nos arma-
rios pode atrair as mesmas
pragas que devem ser com-
batidas no ambiente de traba-
Iho”, explicou Camila.

Os empregados estdo mo-
tivados para seguir evoluindo
na aplicagdo do programa
BPF. Mesmo porque, estar
com o programa implantado é
requisito para avangar ainda
mais na area da Qualidade. O
préximo passo da Cooper
sera a implantacdo do progra-
ma Andlise de Perigos e Pon-
tos Criticos de Controle, cuja
sigla em inglés é HACCP.
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Vacinacdo
contra aftosa
j@ comegou

Comecou no dia 1° de
maio mais uma etapa da
campanha de vacinacédo
de bovinos e bubalinos
contra a febre aftosa.

A imunizag&o abran-
gera 15 estados e o Dis-
trito Federal. Os produto-
res devem vacinar todo o
rebanho.

Em caso de davida, o
associado da Cooper de-
ve informar-se no Depar-
tamento de Assisténcia
Veterinéria e Agronémica.

O camponoar

A partir de 7 de maio
entrara no ar em mais de
500 emissoras de radio
do pais o programa A
Gente Sabe, A Gente Faz
— Agronegdcio, produzido
pelo Sebrae para oferecer
ao agricultor familiar infor-
macdes sobre o empre-
endedorismo. O progra-
ma sera veiculado duran-
te dois meses, de segun-
da-feira a sexta-feira, em
uma série de 40 episo-
dios. Uma radionovela,
jingles, musicas e depoi-
mentos de agricultores
gue conseguiram firmar
seus negdcios constituem
os elementos usados pela
produgdo. A apresenta-
¢ao esta a cargo do artista
Rolando Boldrin.

Crédito rural é a sua melhor opcao. Veja porqué.

LOS DE FINANCIAMENTO

Ma BANCO REAL / ABN AMAD BANK vocE lem acesso

a0s financiamentos de que precisa em condigias
diferznciadas. S0 taas @ juros adequados ao sau parfil

{0z financiamantos destinados ao custeio agricola

£ 05 que sard aplicados em investimentos na agricultura
530 bons exemplos do que o REAL / ABN AMRO pode fazer
para formar uma parceria solida com vocd. (Confira
exgmplos da linha de financiamento rural na tabala ao lado.)

EXEMP

T X MODALIDADE CUSTEID INVESTIMENTD

BADO DE CORTE (NICA PARCELA m

WAL DR NNIATE FIS 1000000 APS 1 ANG NG 1 AND

WAL WAAXIMD AT B0.000,00 E 0% MO 7 AN
PAACELAS PARCELAS

ULORMbO s nooun SMESTAS TANESTRAS

SALE MVSONIO I 0000 CARENCIA 2 MESES  CARENCIA 3 MESES

Firanciarmenmos A por Cusisa ¢ invesimenn Peostne com rade £ 75% aam

Sidn 3 8ARE0 B ADITARGED 08 Ciil. HA a8 s |F

BT PSR 1 peacke. Corapte-rol

Conite com o REAL / ABN AMRD
hoje mesmo, Visile nosso garenta
na Posio Cooper & descuba

a5 methoras opghes para famer

0% 5805 planas virarem realidade

BANCO REAL

y

Farends mais gue @ possived
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0OS 60 ANOS DO SDC

O SDC é a maior entrega domiciliar per capita do pais

az sessenta anos que a Cooperativa de Laticinios entre-

ga leite na casa do consumidor. Mas a velha carrocinha

dos primeiros tempos ficou no passado. Hoje, uma fro-

ta composta de 32 veiculos percorre os principais mu-
nicipios da regiao de Sao José dos Campos ostentando o pom-
poso nome de SDC, ou seja, Servico Domiciliar Cooper.

“O nosso SDC é responsavel pelo es-
coamento de aproximadamente 5% da
producdo de leite da Cooper”, estima
Francisco Cotrufo, gerente de Vendas e
Marketing da empresa. E ele vai mais lon-
ge: “Com certeza, temos hoje o maior ser-
vico de entrega de leite e derivados do
Brasil, quando considerado o indice per ca-
pita, ou seja, o volume de vendas dividido pelo total da popula-
cao da regido em que atuamos”.

Quem diria que o precario servico iniciado em 1947 seria
hoje tao importante para a Cooper? Mas é. A frota de peruas
Kombi que percorre diariamente as ruas de Sao José dos Cam-
pos, Jacarei, Cagapava e Monteiro Lobato garante a venda de
cerca de 10 mil litros didrios de leite, além de toda a linha de

derivados da marca Cooper.

E quem disse que nao se deve mexer no que estd dando
certo? Cotrufo anuncia que o SDC devera melhorar ainda mais.
“Estamos iniciando um trabalho de melhoria da qualidade de
atendimento do SDC. Ainda neste més de maio teremos uma
palestra sobre o que chamamos de Boas Praticas de Atendimen-
to ao Cliente”, explica o gerente.

Aos 60 anos, o SDC é um dos mais modernos canais de
comercializagdo dos produtos da Cooper. Ao lado dos impor-
tantes canais representados pelas padarias, bares e supermer-
cados, o SDC é um servigo diferenciado, uma opcao para quem
deseja receber seus produtos em casa.

FOTOS JOAO TEODORO / TEXTUAL
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David e seu ajudan-te atendem cliente na Zona Sul de Sio José

COMO FUNCIONA O SDC oa

O Servico Domiciliar Cooper é uma alternativa  Servico Domiiciliar Cooper
pratica para o consumidor que deseja receber

os produtos Cooper no seu domicilio. Para tornar-se um dos clientes
atendidos pelo SDC, é facil. Veja como funciona o servigo:

-

m Para ser atendido pelo SDC, basta entrar em contato com o Departa-
mento de Vendas da Cooper, ligando para 12 2139-2230, com Dind, ou
abordar um dos veiculos da frota que esteja atendendo a sua regiéo.
Se desejar, acesse o site da Cooper na internet e inscreva-se. O ende-
reco é www.cooper.com.br.

m Para comprar, o consumidor devera ter o cadastro aprovado. Em
seguida, serd visitado dia sim, dia ndo — segunda, quarta e sexta, ou
terca, quinta e sédbado — pelo distribuidor do SDC.

m O cliente compra quando quiser e o que desejar. Nao ha obrigatorie-
dade de compra em todas as visitas do distribuidor.

m O pagamento € feito mensalmente de acordo com as condigdes acer-
tadas com o distribuidor.

MADEIRAS TRATADAS,
- Madeira direto da usina USITRATA

Mourdes - caibros
Esteios - vigas (roligas) (12) 3974-8176
Eucalipto tratado em autoclave 9157-7294

FLORESTA PRESERVADA.

9157-7648
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O distribuidor David com a filha Livia

DAVID CARLOS BANDEIRA

Jovem e cheio de idéias

David Carlos Bandeira € um jovem distri-
buidor do SDC. Aos 23 anos, casado, com dois
filhos, desde 2002 ele é responsavel por uma
carteira de 450 clientes concentrados na Zona
Sul de S&o José dos Campos. Porém, apesar
de jovem, ele traz uma boa bagagem. “Antes de
ter minha prépria linha do SDC trabalhei duran-
te trés anos como ajudante e, com isso, aprendi
todo o servigo”, explica.

O distribuidor ndo tem davidas quando per-
guntado sobre a receptividade dos produtos da
Cooper junto ao consumidor. “A marca Cooper
€ vista como a que possui os melhores produtos
do mercado, por isso néo é dificil ampliar o nd-
mero de clientes, basta a indicagdo dos clientes
antigos”, conta David.

Mesmo assim, ele ndo deixa de pensar em
novidades para atender melhor os seus clien-
tes. Além do contato pessoal que ja mantém com
todos eles, David planeja algumas agdes de
marketing. Dentre elas, ele quer enviar e-mails
contando as novidades sobre os produtos da
Cooper e 0s beneficios dos laticinios para a sau-
de. Também pretende criar um brinde para ser
entregue ao cliente no dia do seu aniversario.

O SDC segundo seus especialistas, os distribuidores

Milton Torﬁé: um dos mais antigos do SDC
MILTON ANTONIO TOME

Muito pique héa 22 anos

Um dos mais antigos distribuidores do SDC
em atividade, Milton Antonio Tomé , aos 60
anos, ainda mantém a mesma energia do inicio,
22 anos atras. Ele sempre trabalhou em gran-
des industrias, mas foi colhido pela crise que a
economia viveu em meados da década de 1980
e resolveu mudar radicalmente de vida, passan-
do a ser distribuidor do SDC.

O distribuidor revela que o produto campeéo
de vendas do SDC é o leite tipo B. Entre os de-
rivados, o que mais vende é o Queijo Minas Fres-
cal Cooper. Tomé conhece os habitos da maio-
ria dos clientes antigos. E conta com orgulho que
ja esta atendendo a segunda geracéo, ou seja,
os filhos de seus primeiros clientes.

Mesmo trabalhando muito préximo do con-
sumidor, oferecendo-lhe o maximo de comodi-
dade na hora de comprar, Milton Tomé néo es-
conde que enfrenta uma forte concorréncia.
“Hoje existem muitos supermercados, a cada dia
surgem novas padarias e, além disso, existe o
problema do leite longa vida, por isso temos que
caprichar no atendimento para néo perder a fre-
guesia’, confessa Tomé, que mesmo assim or-
gulha-se dos 600 clientes que possui.

Ivan e o ajudante Leonardo

IVAN DONIZETTI NASCIMENTO

De olho na concorréncia

Depois que ficou com a linha que seu irméo
mantinha em Jacarei, lvan Donizetti Nascimen-
to, 50 anos, esta ha 15 anos no ramo. E garante
que a concorréncia em Jacarei € maior que em
Sé&o José. “Ja fiz uma pesquisa e encontrei ca-
torze marcas de leite no mercado”, alega lvan.
“E o pior é que |4 ainda existe leite de carroci-
nha”, revela, referindo-se aos vendedores de
leite cru, sem pasteurizagéo, uma pratica muito
perigosa para a saude do consumidor.

Mesmo assim, lvan mantém 450 clientes
abastecidos de produtos Cooper. “A minha es-
tratégia é a honestidade, os clientes confiam em
mim e nos produtos da Cooper”, assegura. Ele
também destaca a higiene como um dos fatores
de sucesso do SDC, pois os produtos chegam
aos clientes sempre fresquinhos e bem conser-
vados.

Ivan também prepara um herdeiro. E seu fi-
Iho, que hoje tem 16 anos, mas um dia deve as-
sumir o lugar do pai. Afinal, sua experiéncia ndo
pode ser desprezada. “Ja trabalhei na entrega
de leite de 1972 a 1975, como ajudante. O leite
era colocado em garrafas, o saquinho ainda es-
tava comecgando”, recorda o distribuidor.

Para que a vaca leiteira produza com sadde, & importante promover uma suplementagao
alimentar adequada. O Novo Bovigold e o Lactobovi Top fornecem nutrientes que
suprem as deficiéncias de minerais e vitaminas da vaca leiteira, gerando otimos indices
de producao, reprodugio e melhorando a qualidade do leite,

P
TORTUGA
\ 4
Mais tocnobogia. Mais resoltados.
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Ipiranga Moto 4t.
Porque quem gosta
de viver
perigosamente
e voce,
nao a sua moto.

IPIRANGA MOTO &4t
0 CAMPEAD
DO RALLY DOS SERTOES.

Tiago Fantozzi, campeao
do Rally Internacional
dos Sertoes em 2001
e 3° colocado em 2002,
usa o Ipiranga Moto 4t
sob as mais severas
condigies, e o resultado
=6 podia ser este: um
enorme sucesso. 0 que vocé estd esperandao
para usar Ipiranga Moto 4t também na sua moto?

TALENT

Cleverson:
“depois da
reforma o
movimento
aumentou
em torno
de 40%”

REVENDEDOR

:'!r'r-!-'“-'-,:. e
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Capri investe para crescer

adaria antiga, a Capri,

localizada no inicio do

Jardim Satélite, em S&o
José dos Campos, foi adquiri-
da ha cerca de dez anos pela
familia que esta até hoje a fren-
te do estabelecimento. Coman-
dado ha quatro anos pela du-
pla Cleverson Paiva e Reginal-
do Reis, 0 negécio passou por
uma revolugéo.

“O espaco foi ficando pe-
gueno e a clientela passou a
ser mais exigente. Por isso re-
solvemos que néo fariamos
uma simples maquiagem, que-
bramos tudo e construimos
uma nova padaria”, explica
Cleverson.

A reforma foi concluida em
outubro do ano passado e
transformou a Padaria Capri
em um dos melhores estabe-
lecimentos do género na regido
do Vale do Paraiba. Uma em-
presa da Capital foi contratada
para cuidar de todo o projeto.
O resultado é um layout muito
bem resolvido, com os espagos
bem distribuidos, além de equi-
pamentos de primeira qualida-
de em todos os setores.

“Fizemos pesquisa em al-
gumas das melhores padarias
da cidade de Sao Paulo e des-
cobrimos o que queriamos:
uma casa bonita e moderna”,
revela Cleverson. O resultado
ficou melhor que a encomen-
da. Hoje, a Padaria Capri tem
muito a oferecer aos clientes:
linha de paes, doces e bolos
bastante diversificada; adega
de vinhos nacionais e importa-
dos; uma maquina que produz
pizzas quentinhas em menos
de cinco minutos; atendimento
na mesa; uma cozinha sepa-
rada por vidro da area de ven-
das que em breve ira servir pra-

6 COOPERANDO MAIO /2007

O setor de paes é bastante diversificado. Ao fundo,
mesinhas para lanches e almoco executivo

k .-'r T .ulm

Fachada da Capri, no inicio da Avenlda Andromeda

tos executivos; café da manha
self-service aos domingos e
feriados; happy hour apés as
18h.

O investimento total para
esta superestrutura chegou a
R$ 500 mil, mas, em compen-
sacéo, desde que as novida-
des chegaram aos ouvidos dos
consumidores 0 movimento
aumentou em torno de 40%.

Cleverson e Reginaldo pre-
zam também uma boa relagéo
com os fornecedores. E o que

acontece com a Cooper. “Te-
mos uma relagdo de parceria
com a Cooper desde que as-
sumimos a padaria”, afirma
Cleverson. “E nao é preciso di-
zer que em minha casa, para
a minha familia, s6 entra leite
Cooper”, completa.

m Padaria Capri — Avenida
Andrémeda, 520 — Jardim Sa-
télite — Sao José dos Campos
— fone 12 3937-7403. Funcio-
na diariamente das 6h as 23h.
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Instalagée§ de ordenha e resfrlamenio do leite

FOTOS JOAO TEODORO / TEXTUAL

8

A HORA DE RECOMECAR

Antbnio estava desanimado. A Cooper lhe abriu um novo futuro

uando deixou a antiga co-

operativa a qual era asso-

ciado, o produtor Antonio
Simoes de Jesus Neto tinha uma
decisdo a tomar. Ou parava com a
atividade, ou buscava um novo
alento para continuar. Ele preferiu
a segunda alternativa e resolveu
associar-se a Cooper. Isto faz um
ano e Antonio ja comega a colher
os frutos desta nova fase que vive
0 Sitio S&o José, propriedade de
37 alqueires localizada no bairro do
Mato Dentro, a 12 quildbmetros do
centro de Jacarei.

“Aderi & Cooper e tive uma 0ti-
ma surpresa, pois logo de cara con-
segui um preco melhor para o leite
e também estou podendo contar
com uma estrutura mais profissio-
nal”, afirma o produtor, que decidiu
adotar a estratégia de melhorar a
producgéo de forma constante e gra-
dual.

A familia de Antonio Simbes
Neto — que é engenheiro civil, mas
cuida quase diariamente do sitio
juntamente com trés empregados
—, produz leite desde 1983, quan-
do o pai do cooperado, 0 comerci-
ante Antonio Simdes, ganhou uma
bezerra de presente e resolveu ini-
ciar uma criacdo em uma area de
seis alqueires que ja possuia. “A
partir dai, tomamos gosto pela coi-
sa”, afirma o Simdes pai, que pas-
saria a ter a presenca mais cons-
tante do filho nos neg6cios com
gado de leite a partir de 1998.

Desde o inicio o Sitio S&o José
abrigou um rebanho mestico de
facil manejo, porém rendendo pro-
ducdo modesta. “Nunca compra-
mos animais, foram todos paridos
aqui no sitio, sempre a partir de

gado mesti¢o”, conta Antonio. “Mas
agora que resolvemos incrementar
a atividade, comecamos a trabalhar
com inseminagéo e ja temos algu-
mas bezerras com meio sangue
holandés”, informa, orgulhoso.

MELHORIAS

Os investimentos ndo se resu-
mem a inseminag¢éo. O produtor
sentiu a necessidade de melhorar
0 trato para obter maior produtivi-
dade do rebanho. A solugéo foi re-
correr a Cooperativa, que prestou
toda a assisténcia para a implan-
tacao de um sistema de pastejo ro-
tacionado na propriedade.

O solo foi corrigido, com redu-
¢8o da acidez e adubacéo e, em
seguida, foram plantados dois hec-
tares de capim mombaca nos 28
piquetes que foram instalados para
a introducgdo do pastejo rotaciona-
do.

“Tenho que agradecer ao Ivo
[lvo Bonassi Junior, diretor comer-
cial da Cooper e agrobnomo] e ao
Marcio [Marcio Nogueira de Aqui-
no, agronomo da Cooper] pelo 6ti-
mo atendimento que estou rece-

Vista do pasto e da plataéo

apim elefnte

FICHA DO PRODUTOR

cooperado
Antonio Simdes de Jesus Neto

propriedade
Sitio SGo José, com drea de 37
alqueires, no bairro do Mato
Dentro, a 12 quilémetros
do centro de Jacarei

rebanho
42 vacas mesticas gir leiteiro,
sendo 25 em lactacdo

produto
Leite resfriado (antigo leite C)

produgcéo média atual
150 litros/dia

bendo dos dois”, elogia o produtor.
Com a assisténcia da Cooper, ago-
ra o sitio possui capim de melhor
qualidade nutricional que o braqui-
aria brizantia utilizado atualmente.
A expectativa é de melhoria na pro-
ducéo.

Outra surpresa agradavel para
0 cooperado foi a rapidez com que
foi atendido recentemente quando

| at
Antodnio e seu pai:tudo come¢ou com uma bezerra

uma de suas vacas teve problemas
de parto no meio da noite. A pron-
ta intervencdo do médico veterina-
rio Nelson de Barros, da equipe da
Cooper, resolveu o problema.

“Tenho tido somente surpresas
agradaveis com a qualidade do
atendimento da Cooper”, diz Anto-
nio Simdes Neto, que também faz
guestdo de usar somente Ragao
Cooper, além de comprar com fre-
giiéncia produtos diversos e medi-
camentos veterinarios na loja agro-
pecuaria da Cooperativa.

Fiel a sua filosofia de crescer
aos poucos, o produtor continua
mantendo um trato para o rebanho
baseado principalmente no capim
diretamente do pasto, complemen-
tando a alimentagdo com um pou-
co de cevada e 0 minimo necessa-
rio de rag&o. Porém, dentro de pou-
co tempo Antonio pretende estar
com um rebanho mais ragado, pro-
duzindo no sistema de pastejo ro-
tacionado.

Afinal, a vinda para a Cooper
parece ter dado novo &nimo ao pro-
dutor, que agora s6 pensa em um
futuro melhor para o Sitio Sdo José.
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orientacdo técnica

CUPINS: ACABE
COM ESTA PRAGA

presenca de cupinzeiros nas areas
de pastagens desperta duas sensa-
¢oes distintas. A primeira, é a sen-
sacdo de uma propriedade mal cuidada. A
segunda, a partir de uma analise mais técni-
ca, é a sensagao de uma terra mal aprovei-
tada que, no lugar dos cupins, poderia ser
totalmente ocupada com pasto para o gado.
Nesta edicao da Cooperando, o agro-
nomo Marcio Nogueira de Aquino, do De-
partamento de Assisténcia Veterindria e
Agrondémica da Cooper, mostra, passo a
passo, como eliminar os cupins da proprie-
dade rural.

O QUE E O CUPIM?

Os cupins, também conhecidos como
siriris e aleluias, sdo insetos altamente so-
ciais que vivem em col6nias compostas por
individuos apteros (sem asas) e alados. Exis-
tem duas categorias de cupins adultos:

a) Machos e fémeas sexuados e alados. Sua
missao é a propagacao da espécie fora do
cupinzeiro. O casal real, representado pelo
rei e a rainha da col6nia, sdo destinados a
proliferacao no interior do cupinzeiro.

b) Machos e fémeas estéreis, sem asas. Sao
os operarios e os soldados da col6nia. A
maior parte da populacdo dos cupinzeiros
é formada de operarias. Elas desempenham
todas as funcdes da colbnia, exceto a da
procriagdo. Aos soldados cabe a defesa da
coldnia, colaborando também com as ope-
rarias no seu trabalho.

No periodo da reproducao, os cupins co-
pulam e, onde caem, formam um ninho que
podera ser o inicio de um novo cupinzeiro.

POR QUE ELIMINAR
OS CUPINS?

a) Eles ocupam espaco na propriedade ru-
ral. Onde existem cupinzeiros, poderia exis-
tir pasto.

b) Apés a formacao do cupinzeiro, caso o

8 COOPERANDO MAIO /2007

Cupizeiros tomam espaco dos pastos e
dao aspecto mal cuidado a propriedade

produtor tente quebrar o monticulo sem
matar os individuos da coldnia, estara pro-
vocando o surgimento de varias outras co-
I6nias a partir dos pedacos da primeira.

c) Os cupins consomem matéria organica,
principalmente do sistema radicular das
plantas, prejudicando a pastagem. Inclusive,
no plantio da cana, recomenda-se o trata-
mento dos toletes para evitar-se o ataque
dos cupins.

d) A existéncia de cupinzeiros na proprie-
dade prejudica a mecanizagio da lavoura.
e) Uma édrea tomada por cupinzeiros da a
sensacao de terreno mal cuidado.

f) Os cupinzeiros siao abrigos de animais
peconhentos, principalmente de cobras.

m Fontes de consulta — Pastagens e Forrageiras, de
autoria do engenheiro agronomo Nélson I. Hadler Pupo;
Catalogo de produto da empresa Dow AgroSciences.
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Combatendo os
cupins de monticulo

egundo o agrénomo Marcio Aquino,
apesar de existirem cupins que formam
ninhos subterraneos, ou ainda os que for-
mam seus ninhos em arvores, postes ou
mourdes de cercas, na regidao do Vale do
Paraiba é mais comum a formagao de ninhos
na forma de monticulos.
Veja, passo a passo, o procedimento de
combate dos cupins de monticulo, bem
como os cuidados que a operagao exige.

1 — Atingir a camara

Utilizando-se uma sonda de ferro, deve-se per-
furar o cupinzeiro até que a sonda perfure a ca-
mara de celulose onde esta a colénia. E facil
perceber quando a camara foi atingida, pois a
resisténcia do cupinzeiro diminui.

2 — Aplicacao do inseticida

A escolha do produto inseticida para a elimina-
¢do dos cupins deve recair sobre os de menor
toxicidade para o homem. Deve-se dar prefe-
réncia aos produtos que tragam uma tarja verde
na embalagem, o que indica menor toxicidade
e, conseqlentemente, menos danos ao homem
e ao ambiente. A aplicacé@o deve ser feita obe-
decendo-se a dosagem indicada na embalagem,
a bula e o receituario agrondmico. A embalagem
também aponta os equipamentos de seguranca
necessarios para o aplicador e, finalmente, indi-
ca os locais para o descarte das embalagens
vazias.

3 — A acao do inseticida

O efeito do inseticida é rapido. Funciona assim:
0s operarios, que sdo responsaveis pela alimen-
tacdo dos soldados, reprodutores, larvas e nin-
fas, contaminam-se ao entrar em contato com o
produto. Em seguida, transmitem o inseticida por
todo o monticulo. Estima-se que cada operario
contamine vérias dezenas de insetos que, por
sua vez, contaminardo outras varias dezenas
cada um, causando um efeito dominé que termi-
nara com a destruicdo completa do cupinzeiro.

4 — Destruicdo do cupinzeiro

A partir de 30 dias da aplicagdo do inseticida,
deve-se quebrar o monticulo com o uso de mar-
reta ou trator. Com a populagdo exterminada, o
cupinzeiro ir4 apresentar menor resisténcia. A
destruicdo completa do monticulo é importante
porque a pastagem ir4 retomar a area e, além
disso, evita-se que o local seja utilizado como
abrigo para cobras, marimbondos e outras es-
pécies pegonhentas.

O cupinzeiro esta destruido
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ENTRE EM 2007
COM VANTAGENS.

ema de Parcerias

Aussel

(1 Sistema de Parcerias Aussel
coloca a disposicdo dos seus mais de
100 mil beneficiarios varios senvigos
oferecidos pelos parceiros da Aussel, a
preco justo ¢ com gualidade
comprovada, Vocd e sua familia lerao a
disposicao servigos de
assisténcia juridica e muilas oulras
facilidades

salde,

Lider de mercado!

E nao se esquega: o pacote de
vantagens Aussel engloba o Servico
Funerario ¢ o Auxilic ao luto
segmentos em que a Aussel & lider

absoluta de mercada

Por apenas

vocd, assadiado ou fundiondrio da Cooper,
terd ocesso o todas estas vardogens

SISTEMA DE PARCERIAS
www.aussel.com.br

Informe-se hoje mesmo:
Na Cooper, com Marlene.

Ou com Rubens, na Aussel,
pelo fone (12) 3943-5333



gente da cooper

aniversariantes

COOPERADOS

MAIO (2° QUINZENA)

Dia 20: Luiz Carlos de Oliveira Pinto; Thiago Henrique
Cordeiro. Dia 22: Geraldo dos Reis Custddio; José Rai-
mundo Pinheiro. Dia 24: Braulio Souza Vianna. Dia 25:
Antonio da Silva (3); Abel Pereira dos Santos. Dia 26: Si-
doénio Filipe de Andrade; Anésio de Carvalho. Dia 29: Be-
nedito Ribeiro do Vale Filho. Dia 30: José Donizete de Lima.
Dia 31: Benedito Vicente Mioni; Rodrigo Afonso Rossi.

JUNHO (12 QUINZENA)

Dia 1°: Geraldo Donizete Paula Silva. Dia 3: Carlos Renato
Prince. Dia 10: David Moreno Sanches. Dia 13: Luiz Anto-
nio Mamede Nogueira; Antonio Carlos da S. Gongalves.
Dia 14: José Ruy Veneziani. Dia 15: Antonio Eugénio R.

da Silva.

FUNCIONARIOS

MAIO (2% QUINZENA)

Dia 19: Odair Pereira Lima; Marcos Antonio dos Reis. Dia
26: Carlos Augusto A. da Silva; Darli Meireles de Moraes.
Dia 29: Marcos Aurélio da Silva. Dia 30: Luciane Oliveira

Dutra Sousa. Dia 31: William da Rosa Santana.

JUNHO (12 QUINZENA)

Dia 3: Paulo Rodrigues de Oliveira; Priscila Fernanda V.
Maciel. Dia 8: Fernando Oliveira Silva; Rodrigo José de
Souza. Dia 11: Christiano do Espirito Santo Moura. Dia
14: Irozette Aparecido da Silva. Dia 15: Rafael Machado

de Oliveira.

AN

AMICIL

v

Tecnologia em
alimentacao animal

PRODUTOS VETERINARIOS

AMICIL S/A

INDUSTRIA, COMERCIO E IMPORTAGAO

R. Ministro Hipdlito, 600 — Bairro Cidade Aracilia

Cep 07250-010 — Guarulhos — SP

Fone (0xx11) 6480-1077 — Fax: (Oxx11) 6480-3324

e-mail: amicil@uol.com.br

O CURINGA DA COOPER

O operador de maquinas
Luiz Antonio Menezes Ma-
chado, 45 anos, mais de 14
de Cooper, ja ficou conheci-
do pela série de invengdes e
adaptacOes que fez para agi-
lizar o trabalho na usina de
beneficiamento de leite. Fo-
ram dele, por exemplo, as in-
ven¢des de uma pequena
prensa para facilitar a lacra-
¢do das bandejas contendo
sachés de iogurte. E também
a adaptagdo de um sistema
de bomba para injetar solugao
de limpeza juntamente com o
vassourao utilizado na limpe-
za de tanques de transporte
de leite.

Mas existe um outro lado
de Luiz Antonio que merece
0s maiores elogios da geren-
te da Area Industrial Sénea
Rocha Couto da Silveira. “O
Luiz Antonio é o nosso curin-
ga aqui na usina, sabe ope-
rar todas as maquinas e esta
sempre pronto para atuar em
qualquer setor, sempre com
boa vontade e criatividade”,
elogia.

O funcionario fica feliz
com o reconhecimento e diz
que ndo escolhe servigo. “Fui
contratado para trabalhar no
que é determinado, por isso

EAEIRLEY

Luiz Antonio: versatilidade na Area Industrial

tenho que estar sempre pre-
parado para mudancas na ro-
tina”, diz. Mas o “Professor
Pardal”, apelido carinhoso
gue ganhou por suas inven-
¢Oes, ndo nega que sua pre-
dilecao € atuar com maquinas
e motores. “Gosto de viver
afundado na graxa”, brinca.
Nem a chegada na empre-
sa dos programas de qualida-
de como o Boas Préticas de
Fabricacdo e o HACCP sur-
preendem o funcionério. “Es-
ses programas sao a base de
tudo, sdo fundamentais, por-
gue manipular alimentos é
uma responsabilidade muito

grande”, destaca.

Porém, para ele, “o con-
tetdo dos programas ndo é
novidade para quem ja pos-
sui anos de prética, como é o
caso de muita gente aqui na
Cooper. O importante é que
agora essa experiéncia esta
sendo toda padronizada e do-
cumentada para atingir a to-
dos igualmente”, completa
Luiz Antonio, um profissional
que, se jogasse em um time
de futebol, certamente iria
querer dar “uma maozinha”
nas onze posi¢cdes do seu
time. Aqui, ele é o curinga da
Cooper.

De consumidora a estagidria

(4]

Carol: elogios a qualidade da Cooper
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A estudante Carolina da Gama Meyen con-
cluird neste més de maio o curso de engenharia
de alimentos pela Universidade Federal de Santa
Catarina. Como o Ultimo semestre do curso deve
ser um estagio, ela ndo perdeu tempo e, durante
trés meses, esta atuando como estagiaria na Area
Industrial da Cooperativa.

Carol chegou em boa hora, pois esta tendo
oportunidade de participar da consolidac¢éo do pro-
grama Boas Praticas de Fabricagdo e da implan-
tacdo do programa Andlise de Perigos e Pontos
Criticos de Controle, cuja sigla em inglés é HAC-
CP. Ela ja passou um més na Cooper e ndo poupa
elogios aos funcionarios e & empresa.

“Ja visitei varias empresas do setor de laticini-
0s e achei que aqui se pratica qualidade com muli-
to mais rigor que na maioria das outras que co-
nheci”, afirma. “E os funcionarios sdo muito bem
treinados”, completa.

Outro motivo para Carol estar gostando do pe-
riodo de estagio é bem mais prosaico. “Cresci em
Sé&o José dos Campos e sempre tomei leite Coo-
per. Hoje tenho o prazer de acompanhar como os
produtos da Cooper séo feitos”, explica.
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COOPERATIVA DE LATICINIOS DE SAO JOSE DOS CAMPOS

RANKING / PRODUTOR LITROS / MES RANKING / PRODUTOR LITROS / MES

1°  Augusto Marques de Magalhdes (Cacapava) 67.473 1° Ivo Bonassi Junior (Brasopolis) 18.203

2°  Airton Marson Junior (Cacapava) 57.023 2° Dirceu Aparecido Straiotto (Paraibuna) 17.762

3% André Bertolini (Tremembé) 42.428 3% Bréaulio Souza Vianna e outros (Paraibuna) 14.837

4° Fazenda ltapeva Agropecudria Ltda. (Jacaref) 30.989 4°  Mauro Andrade da Silva (Séo Sebastido) 12.592

50 Hissachi Takehara (Jacaref) 30.197 5% Alvimar Campos de Paula (Cagapava) 10.375

6° Fazenda Ferreira (Tremembé) 28.265 6° Sérgio Augusto Galvao César (Pindamonhangaba) 10.373

7°  Angel Guillem Moliner e outro (Jacaref) 23.930 7°  Plauto José Ferreira Diniz (Cacapava) 10.328

8° Benedito Vieira Pereira (SJCampos) 22.430 8° José Veronez (SJCampos) 9.879

9°  Antonio Vilela Candal (Jacaref) 21.944 9> Adilerso Fonseca Miranda (Cagapava) 9.241
10° Carlos Alberto Alvarenga (Cacapava) 21.862 10° José Gomes de Almeida (Santa Branca) 8.689
11°  Olavo Alves de Souza (Tremembé) 21.094 11°  Antonio Simdes de Jesus Neto (Jacarei) 7.940
12° Igor Alfred Tschizik (Paraibuna) 19.080 12°  Alexandre Ramos Ferraz (Paraibuna) 7.238
13° Cia. Agricola Santa Eudoxia (Santa Branca) 17.589 13°  Antonio de Paula Ferreira Neto (SJCampos) 7.227
14°  Alexandre Racz (Cagapava) 17.543 14°  José de Souza Rodrigues (Paraibuna) 7.023
15° Eduardo Mendes (Natividade da Serra) 17.373 15° Maria Tereza Corra (Sao José dos Campos) 6.649
16° Kanroku Yoshida — espdlio (Jacaref) 15.519 16° José Carlos Pereira da Silva (SJCampos) 6.624
17°  Marcus Vinicius Pinto da Cunha (Jacaref) 15.389 17°  Expedito Rosa Perillo (Santa Branca) 6.196
18° Renato Traballi Veneziani e outros (SJCampos) 15.341 18° Mauro Donizette Leite (Caraguatatuba) 6.077
19° Rodrigo Afonso Rossi (Cacapava) 15.331 19°  Fernando José Miranda (Guararema) 5.721
20° Mario Moreira (SJCampos) 14.595 20° Norival Pereira Andrade (Paraisopolis) 5.666
21° César Fernandes (Igaratd) 14.410 21° Carlos Alberto de Oliveira (Caraguatatuba) 5571
22° José Francisco Nogueira Mello (Mogi das Cruzes) 14.328 22°  José Tendrio Viana (Santa Branca) 5.520
23°  Eugénio Deliberato Filho (Mogi das Cruzes) 13.599 23° José Benedito dos Santos (Paraibuna) 5.467
24°  Rogério Miguel (Santa Branca) 13.165 24°  Antonio Otavio de Faria (Natividade da Serra) 5.421
25°  Celso Borsoi Berti (Cagapava) 12.814 25°  Alzira Pereira de Oliveira (Cagapava) 5.39%4
26° José Carlos Intrieri (Jambeiro) 12.645 26° Reinaldo José Gerasi Cabral (Paraibuna) 5.073
27° José Edvar Simdes (Jambeiro) 11.795 27° Maria de Lourdes Silva Leite (Paraibuna) 5.067
28°  Antonio da Silva (Jambeiro) 11.302 28°  Luiz Rondon Teixeira Magalhdes (Santa Branca) 5.034
29°  José Afonso Pereira (Jacaref) 10.783 29° Coop. Esc. Ete Al Com. José Bento (Jacaref) 4,960
30° Custddio Mendes Mota (Paraibuna) 10.704 30° Claudemir da Rosa Silva (Paraisopolis) 4.624

MOUROES ALPINA. | PAU PRA TODA OBRA.

Madeiras de eucalipto com a garantia do tratamento em autoclave.

#£ Mourbes, esticadores e
palanques para currais Madeira serrada sob encomenda

e | £ Esteios, linhas e caibros rolicos :
“ £ Postes para eletrlflcagao interna gz AL P I N A

I N I o5

DURABILIDADE GARANTIDA Rod. dos Tamoios, 3524 V. S&o Bento - SJCampos (0xx12) 3923-5201
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Quem poupa aqui
realiza seus sonhos!

Saveiro 1.8 Crossover
Parati 1.6

Strada Trekking 1.4 CE
Gol 1.6

Peugeot 206 Sensation
Fiesta 1.0 Hatch

Palio 1.0 EX
Gol 1.0
Celta Hatch
Ka1.0

Uno Mille

GRUPO DE 60 MESES

RS 38.575,00
RS 35.520,00
R$ 34.050,00
R$ 33.000,00
R$ 29.990,00
R$ 27.210,00
R$ 25.305,00
R$ 25.147,00
R$ 23.770,00
R$ 21.990,00

d
R$ 760,40
RS 739,50
R% 680,94
RS 652,76
R$ 632,76
RS 574,92
R% 521,63
R$ 485,11
R$ 482,08
R$ 455,68
R$ 421,56

Blazer 2.4L

Audi A3 1.8M
Civic LXSC-AT
Civic LXS-MT
Coralla XEI

510 2.4 Cab.Dupla
EcoSport XLT 1.6
Corolla XLI

Astra 2.0

Stilo 1.8

Fit Lx Mt

A\ Focus 1.6

0800 - 770 7811
wWww.vinac.com.br

R% 91.890,00
R$ 74.940,00
R$ 73.200,00
R$ 69.295,00
RS 62.860,00
RS 62.203,00
RS 58.335.00
R$ 57.400,00
R$ 53.854,00
R$ 52.833,00
R% 49.950,00
R$ 45.725,00
R$ 44.260,00

R% 848,49

VINAC

consorcios

RS 1.761,58
RS 1.436,64
RS 1.403,28
RS 1.328,42
RS 1.205,06
RS 1.192,46
RS 1.118,31
RS 1.100,39
RS 1.034,33
RS 1.012,84
RS 957,57

RS 876,57
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