


No estado do Mato Grosso, a 
agricultura representa não apenas um 
dos pilares da economia estadual, como 
também um setor expansivo, que 
possibilita o crescimento de novos 
mercados e tecnologias. 

Segundo dados do Instituto 
Brasileiro de Geografia e Estatística 
(IBGE), o plantio irrigado no estado 
registrou um crescimento de 214% 
entre 2009 e 2019. São mais de 80 mil 
hectares de agricultura irrigada na 
região.

Promover o desenvolvimento desse 
setor não é uma missão simples. No 
entanto, há quase duas décadas, uma 
revenda Valley tradicional vem 
trabalhando pelo crescimento e pelos 
bons resultados da irrigação na região 
Centro-Oeste. A Produtividade, 
localizada no município de Primavera 
do Leste (MT), conta atualmente com 
24 profissionais que se dedicam 
diariamente a tornar as terras do estado 
ainda mais férteis.

"Além disso, a revenda conta com 
uma segunda loja, no município de 
Querência (MT)."

Em 2022, a empresa completa 20 

anos de parceria com a Valmont. Aos 
olhos de Renato Nascimento Araújo, 
Engenheiro Agrônomo e Diretor 
Comercial da Produtividade, a consis-
tência do projeto é resultado de dois 
aspectos primordiais.

“Grande parte do sucesso é fruto do 
foco dado ao negócio, desde o início, 
colocando o cliente sempre em primei-
ro lugar. Nós sempre prezamos pelo 
atendimento rápido. 

Sabemos que a planta não espera e 
que temos que ter agilidade na 
resolução dos problemas. Outro fator 
importante é estar ao lado de uma 
empresa forte como a Valmont, que nos 
dá suporte para as nossas ações”, 
comenta.   

O olhar voltado ao produtor, 
segundo Renato, possibilita que a 
equipe forneça apoio em todos os 
estágios do projeto. "A venda de 
irrigação é um processo lento, que 
depende de vários fatores externos à 
revenda e à fábrica, como a outorga de 
água, o licenciamento e a 
disponibilidade de energia. 

Por isso, buscamos auxiliar os 
clientes em todas as etapas. Esse apoio 

é feito através da própria revenda, no 
caso dos processos de outorga, e 
quando se trata de energia elétrica, 
através de parceiros de longa data”, 
explica o Diretor.

Os bons resultados também são 
expressos, além do feedback da 
clientela, pelos números e pela 
presença no setor. A quota de mercado 
da Produtividade é distinta: dos 
equipamentos instalados na região, a 
revenda tem uma participação de 
aproximadamente 65%.

“Temos esse percentual porque 
nosso concorrente direto já estava 
instalado na região quando começamos 
as nossas atividades. Nos últimos anos, 
devemos ter uma participação média de 
80% nas vendas de pivôs”, pontua.

Aos olhos de Renato, os maiores 
desafios relacionados ao comércio de 
irrigação na região ainda são os 
entraves ambientais. "Existe ainda uma 
falta de conhecimento do público geral 
quanto ao uso e até mesmo quanto ao 
ciclo da água. Temos até um estudo da 
Agência Nacional de Águas e 
Saneamento Básico (ANA) que aponta 
que temos um potencial de crescimento 
enorme, mas a legislação ambiental 
ainda dificulta muito. 

Além disso, na nossa região, há 
poucas opções de produtos para se 
plantar sob o pivô – estamos aqui só 
entre soja, milho, feijão e algodão”, diz.
Permeando obstáculos e alcançando 
êxito, o trabalho da equipe da 
Produtividade gera inúmeros cases de 
sucesso. A satisfação dos clientes é o 
desfecho da integração entre tecnologia 
e dedicação. “Temos muitos casos de 
recompra. 

Nós já encontramos clientes que 
trabalhavam com outra marca e, 
depois, passaram a apenas comprar 
com a gente.   

Há um grau de satisfação em relação 
aos produtos e serviços oferecidos, 
acredito que pela proatividade”, 
comenta Renato.
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ESPAÇO IRRIGER GRANDES IDEIAS

Para o produtor que investe na 
irrigação para aumentar a rentabilidade 
da lavoura, a instalação do pivô é apenas 
o primeiro passo. 

Para maximizar a produtividade e 
minimizar as despesas, a consultoria em 
irrigação é essencial, uma vez que este 
processo é o que define a estratégia e 
adapta o uso do sistema de irrigação à 
realidade de cada fazenda.

Em São Desidério (BA), o produtor 
Regis Ceolin, da Fazenda Santo Antônio 
do grupo Ceolin Bahia, conhece bem a 
importância da consultoria. Por isso, ele 
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IRRIGAÇÃO E CONSULTORIA:  
DOIS LADOS DA MESMA MOEDA
Para o produtor Regis Ceolin, a consultoria é uma parte importante 
da irrigação; cliente 100% Valley faz grandes investimentos nos 
pivôs da marca e não abre mão do auxílio da Irriger

fez questão de contar com o auxílio da 
Irriger, desde o primeiro dia de 
funcionamento do seu primeiro pivô 
Valley, instalado na propriedade há cerca 
de um ano.

A região do oeste baiano, onde Regis 
atua, tem registrado crescimentos 
expressivos na agricultura irrigada – já 
são cerca de 250 mil hectares irrigados. 
Somente no último ano, cerca de 50 mil 
hectares irrigados por pivô central foram 
criados no oeste do Estado.

Inicialmente, Regis adquiriu três 
pivôs centrais Valley, que cobrem áreas 

de 200, 250 e 300 hectares. Já 
impressionado com os resultados 
obtidos na primeira safra irrigada, ele 
decidiu expandir o seu sistema de 
irrigação – para a próxima safra, ele já 
adquiriu cinco novos pivôs.

Quatro desses equipamentos serão 
usados em áreas de 300 hectares, 
enquanto o último cobrirá mais 80 
hectares. Desta forma, 1280 hectares 
irrigados serão somados aos 750 atuais.

O gerente de irrigação da propriedade, 
Marcelo Andrade, explica por que a 
Valley foi a marca escolhida pela equipe.
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GRANDES IDEIAS ESPAÇO IRRIGER

"Dois principais motivos nos levaram 
a optar pelos pivôs Valley. Em primeiro 
lugar, a excelente qualidade dos equipa-
mentos, que é reconhecida no mercado. 
Em segundo, a tecnologia que a empresa 
oferece para aprimorar os pivôs. Não só 
temos acesso aos softwares mais atuali-
zados e tecnológicos, com controles de 
acionamento e a programação remota, 
graças à telemetria, mas também 
podemos colher informações em tempo 
real – tudo isso, com um manuseio fácil e 
prático", enfatiza.

Já no primeiro ano de utilização da 
irrigação Valley, a propriedade registrou 
uma média de 74 sacas por hectare na 
lavoura de soja irrigada. No caso do 
algodão, foram 336 arrobas por hectare 
– chegando, em alguns casos, a 407 
arrobas por hectare.

De acordo com Marcelo, o resultado 
positivo é a comprovação de que a estra-
tégia definida com o auxílio da consulto-
ria Irriger é a mais adequada para a 
fazenda.

"A Irriger nos proporciona o monito-
ramento da água no solo, gerando 
relatórios que revelam os dados sobre a 
nossa irrigação. Assim, é possível ter 
uma avaliação da gestão da lâmina de 
irrigação, bem como do consumo de 
energia. A equipe Irriger também realiza 
avaliações de solo a campo e nos ajuda 
nas tomadas de decisão sobre o manejo 
da irrigação. Tudo isso colabora para 
termos resultados cada vez melhores", 
afirma o gerente.

Com o trabalho focado em resultados, 
os pivôs Valley e a consultoria Irriger são 
duas ferramentas que se completam, 
facilitando a vida do produtor rural e 
simplificando as tomadas de decisão para 
potencializar o lucro das lavouras, safra 
após safra.

"Por exemplo, as constantes variáveis 
climáticas podem influenciar o resultado 
obtido nas lavouras irrigadas. Durante a 
consultoria, levamos esses fatores em 
consideração, bem como o estágio de 
desenvolvimento de cada cultura, para 
evitarmos o estresse hídrico. A consultoria 
também contribui para que o produtor 
consiga realizar duas safras na mesma área 
a cada ano, multiplicando a sua rentabili-
dade e maximizando o resultado da irriga-
ção", descreve.

O consultor Igor Santos é responsável 
pelo atendimento da Irriger na Fazenda 
Santo Antônio. Segundo ele, a consultoria 
em irrigação é útil para ajustar o funciona-
mento do sistema de irrigação conforme a 
necessidade.

"Desde o primeiro dia, levamos muita 
estratégia para melhorar os resultados na 
fazenda. Detectamos alguns problemas 
relativos ao consumo de energia e fizemos 
treinamentos com a equipe da proprieda-
de, que foram muito bem recebidos. Outras 
ações, como orientações de manejo e o 
calendário de plantio, também foram 
executadas. 

O resultado de tudo isso é o melhor 
possível: uma produtividade que não para 
de crescer", comemora Igor.
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ESPAÇO VALMONT SOLAR SOLUTIONS GRANDES IDEIAS

FOCO NO FUTURO
Com energia solar, grupo produtor de grãos reduz emissão de 
CO2 e maximiza resultados sustentáveis em grande escala

Produzir alimento com 
sustentabilidade e impacto reduzido no 
meio-ambiente é uma das principais 
diretrizes da agricultura moderna. 
Tanto no setor nacional quanto global, a 
implementação de iniciativas voltadas 
para esses fatores expressa o 
crescimento de uma tendência. As 
práticas de ESG (Environmental, Social 
and Governance) buscam o equilíbrio 
entre os aspectos ambiental, social e 
corporativo das empresas.

Foi buscando integrar essas ações à 
rotina de produção que a o grupo Irmãos 
Gatto Agro apostou na geração de 
energia solar. Gerida pelos irmãos Clair, 
Luiz Carlos, Maurício, Roberto, Valter, 
Vilson e Vladir Gatto, a fazenda 
localizada na zona rural de Barreiras 
(BA) atua há 40 anos na produção e 
comercialização de grãos. Atualmente, a 
equipe produz soja, milho, milheto e 
feijão. 

Os sócios também são proprietários 
de 80% da empresa Sementes Oilema 
Ltda., beneficiadora e comercializadora 
de sementes de soja para a região 
MATOPIBAPA (composta por Maranhão, 
Tocantins, Piauí, Bahia e Pará), para o 
Mato Grosso e Rondônia. A firma é 
situada no mesmo endereço e conectada 
à mesma unidade consumidora de 
energia.
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Para suprir com sustentabilidade as 
necessidades energéticas, tanto da 
fazenda, quanto da empresa, os sócios 
buscaram alternativas de energias 
renováveis. Maurício Gatto conhecia o 
trabalho da Solbras pela instalação de 
diversas usinas no Mato Grosso. “Ao 
entrar em contato, senti a firmeza da 
empresa. Posteriormente, soube da 
junção com Valmont. Vejo com bons 
olhos essa operação, pois fortaleceu 
ainda mais as duas marcas”, pontua. 

A equipe da Irmãos Gatto Agro contou 
com o atendimento da equipe Valmont 
durante todo o processo de 
desenvolvimento do projeto de energia 
solar na propriedade. Foram avaliados 
os objetivos, necessidades e demais 
aspectos relacionados à aplicação da 
energia na fazenda. “A Valmont tem nos 
auxiliado muito bem. Sempre que 
precisamos, entramos e contato e somos 
prontamente atendidos”, comenta 
Maurício.

Cerca de 3.180 módulos foram 
instalados na propriedade, cuja 
capacidade total é de 1.097 kWp. “Essa 
energia gerada é utilizada 
principalmente para o beneficiamento e 
limpeza de grãos e sementes numa parte 
do ano. Na outra parte, gera créditos 
para abatimento futuro”, explica.

Os resultados da implementação da 

energia solar na propriedade são 
perceptíveis e, segundo o produtor, vão 
muito além do bolso. “Depois da 
instalação dos painéis, observamos uma 
significativa redução no valor da conta 
de energia, mas o ganho principal é em 
relação ao meio ambiente. 
Neutralizamos a emissão de CO2 na 
atmosfera em mais de 232 toneladas ao 
ano”, afirma. 

Com compromisso ao 
desenvolvimento sustentável, a família 
Gatto planeja instalar ainda mais 
painéis. O objetivo é zerar 
completamente a emissão de carbono 
pela propriedade. “Já estamos com o 
orçamento para a instalação de painéis 
para nossas áreas irrigadas. A eficiência 
solar da nossa região, junto ao ganho 
ambiental e obviamente financeiro é 
visível”, diz.

Além de contribuir ativamente na 
cadeia de produção de alimentos 
brasileira, a equipe da Irmãos Gatto 
Agro tem uma visão produtiva ampla, 
que vislumbra o futuro das próximas 
gerações. “A energia fotovoltaica é o 
futuro, pois nossas matrizes energéticas 
estão cada vez mais no limite. Além de 
rápida e simples, a instalação dos 
painéis nos possibilita ter um ganho 
socioambiental significativo em um 
curto espaço de tempo”, conclui.



No estado do Mato Grosso, a 
agricultura representa não apenas um 
dos pilares da economia estadual, como 
também um setor expansivo, que 
possibilita o crescimento de novos 
mercados e tecnologias. 

Segundo dados do Instituto 
Brasileiro de Geografia e Estatística 
(IBGE), o plantio irrigado no estado 
registrou um crescimento de 214% 
entre 2009 e 2019. São mais de 80 mil 
hectares de agricultura irrigada na 
região.

Promover o desenvolvimento desse 
setor não é uma missão simples. No 
entanto, há quase duas décadas, uma 
revenda Valley tradicional vem 
trabalhando pelo crescimento e pelos 
bons resultados da irrigação na região 
Centro-Oeste. A Produtividade, 
localizada no município de Primavera 
do Leste (MT), conta atualmente com 
24 profissionais que se dedicam 
diariamente a tornar as terras do estado 
ainda mais férteis.

"Além disso, a revenda conta com 
uma segunda loja, no município de 
Querência (MT)."

Em 2022, a empresa completa 20 

anos de parceria com a Valmont. Aos 
olhos de Renato Nascimento Araújo, 
Engenheiro Agrônomo e Diretor 
Comercial da Produtividade, a consis-
tência do projeto é resultado de dois 
aspectos primordiais.

“Grande parte do sucesso é fruto do 
foco dado ao negócio, desde o início, 
colocando o cliente sempre em primei-
ro lugar. Nós sempre prezamos pelo 
atendimento rápido. 

Sabemos que a planta não espera e 
que temos que ter agilidade na 
resolução dos problemas. Outro fator 
importante é estar ao lado de uma 
empresa forte como a Valmont, que nos 
dá suporte para as nossas ações”, 
comenta.   

O olhar voltado ao produtor, 
segundo Renato, possibilita que a 
equipe forneça apoio em todos os 
estágios do projeto. "A venda de 
irrigação é um processo lento, que 
depende de vários fatores externos à 
revenda e à fábrica, como a outorga de 
água, o licenciamento e a 
disponibilidade de energia. 

Por isso, buscamos auxiliar os 
clientes em todas as etapas. Esse apoio 
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Promover uma experiência 
memorável ao cliente é o objetivo (e, às 
vezes, a missão) de todas as empresas. 
Umas o fazem intuitivamente, outras o 
fazem de forma estruturada, com 
análises aprofundadas da jornada do 
cliente e, principalmente, com 
indicadores que possam medir e 
direcionar a empresa na busca pela 
fidelização de seu cliente.

Estamos em constante contato com 
nossos clientes; seja de maneira direta 
(pessoalmente), seja via internet, ou 
pela maneira como comunicamos 
nossos produtos e serviços. Por isso, 
toda atenção e cuidado são 
fundamentais para provermos uma 
experiência positiva a nossos clientes. 
E isso será o diferencial da empresa 
perante seus concorrentes. 

Quando mais envolvimento 
tivermos com nosso cliente, maiores 
são as possibilidades de entendermos 
suas necessidades e oferecermos 
soluções que realmente tragam os 

CUSTOMER EXPERIENCE:
A COMUNICAÇÃO APROPRIADA 
PODE SER A CHAVE PARA UMA 
EXPERIÊNCIA MEMORÁVEL

resultados que eles esperam. Portanto, 
CX (Customer Experience) deve ser 
uma cultura que abarque toda a 
organização; todos os funcionários 
precisam entender quem é o cliente e 
como seu trabalho pode agregar valor a 
ele. Quanto mais integrado ao cliente, 
maior a chance de sucesso a 
organização poderá ter.

Quando causamos uma boa 
experiência a nossos clientes, quando 
conseguimos entregar um produto que 
o ajude a alcançar seus objetivos, 
estamos criando defensores de nossa 
marca. Porque, quanto mais satisfeito o 
cliente estiver com nossos produtos e 
serviços, maior a chance de termos a 
fidelização dele. Quem oferece 
atendimento surpreendente ganha 
destaque no mercado.

Mapear a jornada do cliente é o 
primeiro passo para entendermos os 
pontos de atenção onde deveremos 
colocar mais foco, a fim de eliminar as 
dores do cliente e demonstrar atenção e 
disponibilidade. Ele precisa se sentir 
acompanhado e assessorado em todo o 
processo de aquisição de produto ou 
serviço; ainda que isso pareça não ser 
‘nossa obrigação’. É nesses momentos 
que nos diferenciamos e adquirimos a 
confiança e lealdade do cliente.

Uma parte muito importante na 
construção de uma boa experiência do 
cliente é prestar muita atenção aos 
touchpoints, ou pontos de contato, os 
pontos de interação que a empresa tem 
com o cliente. Por exemplo: 
propagandas convencionais ou online, 
banners, site, blogs, e-mail, 
identificação de lojas, uniformes dos 
colaboradores, aplicativos, promoções, 
etc. 

Cada touchpoint permite criar algo 
especial. Pode ser um atendimento 

satisfatório e eficiente ou uma 
experiência que ficará marcada na 
mente do cliente para o resto da vida. 
Uma comunicação apropriada e 
inteligente aproxima a empresa do 
cliente, o contrario pode ser um 
desastre.

Por isso, é importante que toda a 
organização conheça o cliente e saiba 
os impactos e efeitos de cada processo 
no nível de satisfação do mesmo, 
promovendo ações concisas que 
tragam experiências positivas e que 
contribuam para o sucesso do cliente.

É importante deixar claro para toda 
a organização a valorização do cliente e 
a interação entre ele e a marca. A forma 
mais fácil de cumprir esse objetivo é ter 
normas claras que possam atuar como 
guia. São elas que vão orientar o 
comportamento da sua empresa. Cada 
integrante do time deve ter 
conhecimento sobre essas boas 
práticas, e o gestor precisa reforçá-las 
em todos os treinamentos e palestras. É 
preciso criar rituais que consolidem 
esses processos e essa cultura na 
organização. E o exemplo tem que vir 
da alta liderança.

Além disso, treinamentos 
frequentes sobre os processos e 
análises dos indicadores de CX devem 
estar no topo dos investimentos da 
empresa.

E, claro, concomitantemente, a 
empresa deve constantemente ouvir 
seus clientes e promover ações que 
demonstrem que as súplicas e 
sugestões estão sendo atendidas.

Isso tudo, com muita disciplina e 
dedicação, seguramente, trará a 
fidelização que tanto se espera; com 
clientes satisfeitos, com resultados 
comprovados e perenidade nos 
negócios.

é feito através da própria revenda, no 
caso dos processos de outorga, e 
quando se trata de energia elétrica, 
através de parceiros de longa data”, 
explica o Diretor.

Os bons resultados também são 
expressos, além do feedback da 
clientela, pelos números e pela 
presença no setor. A quota de mercado 
da Produtividade é distinta: dos 
equipamentos instalados na região, a 
revenda tem uma participação de 
aproximadamente 65%.

“Temos esse percentual porque 
nosso concorrente direto já estava 
instalado na região quando começamos 
as nossas atividades. Nos últimos anos, 
devemos ter uma participação média de 
80% nas vendas de pivôs”, pontua.

Aos olhos de Renato, os maiores 
desafios relacionados ao comércio de 
irrigação na região ainda são os 
entraves ambientais. "Existe ainda uma 
falta de conhecimento do público geral 
quanto ao uso e até mesmo quanto ao 
ciclo da água. Temos até um estudo da 
Agência Nacional de Águas e 
Saneamento Básico (ANA) que aponta 
que temos um potencial de crescimento 
enorme, mas a legislação ambiental 
ainda dificulta muito. 

Além disso, na nossa região, há 
poucas opções de produtos para se 
plantar sob o pivô – estamos aqui só 
entre soja, milho, feijão e algodão”, diz.
Permeando obstáculos e alcançando 
êxito, o trabalho da equipe da 
Produtividade gera inúmeros cases de 
sucesso. A satisfação dos clientes é o 
desfecho da integração entre tecnologia 
e dedicação. “Temos muitos casos de 
recompra. 

Nós já encontramos clientes que 
trabalhavam com outra marca e, 
depois, passaram a apenas comprar 
com a gente.   

Há um grau de satisfação em relação 
aos produtos e serviços oferecidos, 
acredito que pela proatividade”, 
comenta Renato.
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Jonas Proença
DIRETOR DE DESENVOLVIMENTO
DE REDE E CX
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entre 2009 e 2019. São mais de 80 mil 
hectares de agricultura irrigada na 
região.

Promover o desenvolvimento desse 
setor não é uma missão simples. No 
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importante é estar ao lado de uma 
empresa forte como a Valmont, que nos 
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Os bons resultados também são 
expressos, além do feedback da 
clientela, pelos números e pela 
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da Produtividade é distinta: dos 
equipamentos instalados na região, a 
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nosso concorrente direto já estava 
instalado na região quando começamos 
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ciclo da água. Temos até um estudo da 
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que temos um potencial de crescimento 
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ainda dificulta muito. 

Além disso, na nossa região, há 
poucas opções de produtos para se 
plantar sob o pivô – estamos aqui só 
entre soja, milho, feijão e algodão”, diz.
Permeando obstáculos e alcançando 
êxito, o trabalho da equipe da 
Produtividade gera inúmeros cases de 
sucesso. A satisfação dos clientes é o 
desfecho da integração entre tecnologia 
e dedicação. “Temos muitos casos de 
recompra. 

Nós já encontramos clientes que 
trabalhavam com outra marca e, 
depois, passaram a apenas comprar 
com a gente.   

Há um grau de satisfação em relação 
aos produtos e serviços oferecidos, 
acredito que pela proatividade”, 
comenta Renato.
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USO OU CONSUMO DE ÁGUA? QUAIS 
SÃO OS VALORES REAIS E A VERDADE 
SOBRE A UTILIZAÇÃO DOS RECURSOS 
HÍDRICOS NA AGRICULTURA IRRIGADA?
Everardo Chartuni Mantovani
Professor da Universidade Federal de Viçosa

Comumente nos deparamos com a 
enfática afirmativa de que a agricultura 
irrigada consumiria 50, 60 ou 70% das 
águas do país. No entanto, temos duas 
inverdades nesta afirmação: a primeira 
quanto ao uso da palavra consumo e a 
outra, quanto aos níveis citados, que são, 
pelo menos, cerca de 30 vezes menores. 
Sem dúvida, essas afirmações são 
colocadas de maneira inadequada e 
errônea, como concluiremos mais à 
frente, e têm causado grandes prejuízos 
ao desenvolvimento da agricultura 
irrigada.

A produção de alimentos para atender 
o mercado interno e as exportações tem 
sido um grande desafio que o 
agronegócio brasileiro vem superando. 
Tal produção demanda um grande 
volume de água, seja através das 
precipitações pluviométricas em 
condições de sequeiro, seja pelas 
precipitações complementadas pela água 
extraída dos corpos d’água no caso 
irrigado. Assim, o uso da água faz parte 
da produção de alimentos, fibras e 
agroenergia e, dentro de certos limites 
quantitativos que dependem da cultura, 
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sua fase de desenvolvimento e as 
condições climáticas, além dos aspectos 
legais de que trata a Lei 9.433 de 1997, 
que Institui a Política Nacional de 
Recursos Hídricos e cria o Sistema 
Nacional de Gerenciamento de Recursos 
Hídricos.

  Se, por um lado, existe a preocupação 
com o uso de água na agricultura irrigada 
e sua disponibilidade, por outro, há a 
questão relacionada à necessidade de 
produzir alimentos cada vez em maior 
quantidade e qualidade. Estudos da 
agência FAO da Organização das Nações 
Unidas (FAO, 2009), procurando liderar 
esforços para a erradicação da fome e 
combate à pobreza, indicam a 
necessidade de aumentar a atual 
produção de alimentos entre 60 e 70% 
até 2050. Esses percentuais de 
crescimento são necessários para atender 
à demanda crescente da população, que 
irá atingir cerca de 10 bilhões de pessoas. 
Pelas limitadas condições para a 
expansão da área plantada, a FAO estima 
que 90% desse crescimento deverá vir do 
aumento da produtividade. 

Em todo esse debate, embora 

negligenciada em muitas situações, a 
agricultura irrigada é a chave para atingir 
os objetivos necessários, seja pela 
intensificação do plantio (contínuo), seja 
por extrair o maior potencial produtivo 
das culturas e de seus cultivares e criar 
condições para plantio na hora certa 
(climaticamente e economicamente), 
seja por minimizar os impactos das 
quebras de safra e garantir o 
abastecimento e o nível de preços ao 
consumidor final. Assim, a agricultura 
irrigada é o sistema de produção que 
otimiza o uso da terra, dos 
investimentos, dos ativos, da mão de 
obra e muitas outras, sendo que estas 
vantagens explicam a forte demanda por 
seu crescimento e desenvolvimento.

O uso de água no Brasil nos diversos 
setores é caracterizado em estudos da 
Agência Nacional de Águas e Saneamento 
Básico (ANA) e publicados nos 
documentos “Conjuntura dos Recursos 
Hídricos no Brasil” e “Atlas de Irrigação 
de 2021”, onde se define por setor a água 
retirada, retornada e consumida, como 
apresentado na Tabela 1, a seguir, para o 
ano de 2019.

Tabela 1. Estimativa da água utilizada no Brasil por setores em m3/s em 2019, envolvendo os valores retirados, retornados e consumido dos corpos d’água. 
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Tabela 2 - Vazão natural média de longa duração (Qmld) nas diferentes regiões hidrográficas do Brasil. 

Observa-se que a agricultura irrigada 
retira cerca de 1038,1 m3/s, 
correspondente a 49,8% de todos os 
usos; todavia, pelo critério adotado, há 
um retorno proporcionalmente menor 
(28,4%), indicando que a agricultura 
irrigada consumiria 66,1%. Tal consumo 
é considerado como a parte da retirada 
que não retorna diretamente aos corpos 
hídricos. Esse critério e metodologia 
adotada produzem valores irreais em 
relação ao uso geral de água e são 
propagados inclusive de maneira 
caluniosa como se fossem em relação à 
disponibilidade total de água no Brasil. 

Uma análise importante dessa 
caracterização refere-se ao uso do termo 
consumo de água, considerado 
inadequado em razão de a agricultura 
irrigada apenas utilizar a água em seus 
processos produtivos, não consumindo, 
mas devolvendo à atmosfera, na sua 
forma mais pura, cerca de 99,9% da 
vazão de água retirada através da 
evapotranspiração. Nesse sentido, menos 
de 0,1% saem da área nos produtos 
comercializados (grãos, açúcar, álcool, 
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fibra etc.), e que também retornam ao 
sistema após seu uso na alimentação, 
vestuário etc. 

Contribui para esse conceito o fato de 
nenhuma análise técnica e científica ter 
sido realizada no Brasil para definir de 
forma ampla onde a água 
evapotranspirada das áreas irrigadas irá 
retornar ao sistema hídrico superficial e 
subterrâneo na forma de chuvas. Este 
estudo é complexo e começamos agora a 
ter condições técnicas de avaliá-lo. 

Com citado, a maior parte da água 
(cerca de 99,9%) sai da área irrigada na 
forma de vapor d’água pelos processos de 
evapotranspiração na área irrigada 
(transpiração das plantas e evaporação 
das superfícies). Essa água, na forma 
pura, retornará na forma das chuvas que 
ocorrerão nas áreas que se encontram na 
direção dos ventos predominantes. Por 
exemplo, é bem retratado na literatura o 
transporte de vapor d’água da Amazônia, 
sendo que 70% da precipitação que 
ocorre na Bacia do Paraná/Prata se 
origina na Bacia Amazônica. 

Estes estudos de movimentação dos 

vapores d’agua têm sido feitos quase que 
exclusivamente para análise da 
importância das florestas nas chuvas que 
ocorrem a jusante dos ventos 
predominantes. Neste sentido, é 
importante o desenvolvimento de 
estudos que analisem a contribuição da 
água da evapotranspiração das áreas 
irrigadas nas chuvas de outras regiões. 
Tal análise permitiria um entendimento 
mais amplo e, assim, contribuiria para 
uma melhor análise da eficiência de uso 
da água utilizada pela agricultura 
irrigada, e eventualmente requalificaria a 
irrigação como atividade redistribuidora 
de água, ao invés de simplesmente 
consumidora de água. 

 Neste sentido, é possível esperar que o 
fluxo natural de vento e vapor d´água do 
norte para o centro/sudeste do Brasil irá 
trazer mais vapor d’água para as 
localizadas a jusante das áreas irrigadas, 
como por exemplo, as áreas irrigadas do 
Centro-Oeste para as bacias do Prata e do 

São Francisco.  
É importante reafirmar que os valores 

elevados de 49,8% e 66,1% citados 
anteriormente estão relacionados ao 
total utilizado por todos os usuários no 
Brasil e não a valores totais disponiveis, 
como muitas vezes é propagado e citado 
em muitos fóruns e publicações.    

Para ajudar a entender o significado da 
vazão utilizada pela agricultura irrigada e 
demais setores, vamos considerar os 
valores apresentados na Tabela 2, 
referentes às vazões naturalizadas (sem 
retirada de água) de todas as bacias 
hidrográficas brasileiras apresentadas no 
livro Manual de Irrigação, em sua 9a 
edição (Bernardo, S.; Mantovani, E.C.; 
Silva, D.D. e Soares, A.A.). Totaliza uma 
vazão média de longa duração (Qmld) da 
ordem de 180.000 m3/s, sendo que a 
bacia amazônica é a maior, com cerca de 
73,4% da vazão disponível no Brasil e, as 
demais 11 regiões hidrográficas, com 
cerca de 48.000 m3/s.   



Tabela 3 – Comparação percentual entre a água retirada pelos diversos setores de usuários em relação à Qmld (vazão média de longa duração) dos rios brasileiros, com (179.938 m3/s) e sem
 a bacia amazônica (47.793 m3/s).
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que não retorna diretamente aos corpos 
hídricos. Esse critério e metodologia 
adotada produzem valores irreais em 
relação ao uso geral de água e são 
propagados inclusive de maneira 
caluniosa como se fossem em relação à 
disponibilidade total de água no Brasil. 

Uma análise importante dessa 
caracterização refere-se ao uso do termo 
consumo de água, considerado 
inadequado em razão de a agricultura 
irrigada apenas utilizar a água em seus 
processos produtivos, não consumindo, 
mas devolvendo à atmosfera, na sua 
forma mais pura, cerca de 99,9% da 
vazão de água retirada através da 
evapotranspiração. Nesse sentido, menos 
de 0,1% saem da área nos produtos 
comercializados (grãos, açúcar, álcool, 

fibra etc.), e que também retornam ao 
sistema após seu uso na alimentação, 
vestuário etc. 

Contribui para esse conceito o fato de 
nenhuma análise técnica e científica ter 
sido realizada no Brasil para definir de 
forma ampla onde a água 
evapotranspirada das áreas irrigadas irá 
retornar ao sistema hídrico superficial e 
subterrâneo na forma de chuvas. Este 
estudo é complexo e começamos agora a 
ter condições técnicas de avaliá-lo. 

Com citado, a maior parte da água 
(cerca de 99,9%) sai da área irrigada na 
forma de vapor d’água pelos processos de 
evapotranspiração na área irrigada 
(transpiração das plantas e evaporação 
das superfícies). Essa água, na forma 
pura, retornará na forma das chuvas que 
ocorrerão nas áreas que se encontram na 
direção dos ventos predominantes. Por 
exemplo, é bem retratado na literatura o 
transporte de vapor d’água da Amazônia, 
sendo que 70% da precipitação que 
ocorre na Bacia do Paraná/Prata se 
origina na Bacia Amazônica. 

Estes estudos de movimentação dos 

vapores d’agua têm sido feitos quase que 
exclusivamente para análise da 
importância das florestas nas chuvas que 
ocorrem a jusante dos ventos 
predominantes. Neste sentido, é 
importante o desenvolvimento de 
estudos que analisem a contribuição da 
água da evapotranspiração das áreas 
irrigadas nas chuvas de outras regiões. 
Tal análise permitiria um entendimento 
mais amplo e, assim, contribuiria para 
uma melhor análise da eficiência de uso 
da água utilizada pela agricultura 
irrigada, e eventualmente requalificaria a 
irrigação como atividade redistribuidora 
de água, ao invés de simplesmente 
consumidora de água. 

 Neste sentido, é possível esperar que o 
fluxo natural de vento e vapor d´água do 
norte para o centro/sudeste do Brasil irá 
trazer mais vapor d’água para as 
localizadas a jusante das áreas irrigadas, 
como por exemplo, as áreas irrigadas do 
Centro-Oeste para as bacias do Prata e do 

São Francisco.  
É importante reafirmar que os valores 

elevados de 49,8% e 66,1% citados 
anteriormente estão relacionados ao 
total utilizado por todos os usuários no 
Brasil e não a valores totais disponiveis, 
como muitas vezes é propagado e citado 
em muitos fóruns e publicações.    

Para ajudar a entender o significado da 
vazão utilizada pela agricultura irrigada e 
demais setores, vamos considerar os 
valores apresentados na Tabela 2, 
referentes às vazões naturalizadas (sem 
retirada de água) de todas as bacias 
hidrográficas brasileiras apresentadas no 
livro Manual de Irrigação, em sua 9a 
edição (Bernardo, S.; Mantovani, E.C.; 
Silva, D.D. e Soares, A.A.). Totaliza uma 
vazão média de longa duração (Qmld) da 
ordem de 180.000 m3/s, sendo que a 
bacia amazônica é a maior, com cerca de 
73,4% da vazão disponível no Brasil e, as 
demais 11 regiões hidrográficas, com 
cerca de 48.000 m3/s.   

Nessa análise, conclui-se o absurdo 
dos percentuais divulgados de uso da água 
na agricultura irrigada, cujos valores reais 
correspondem a 0,58% ou 2,17% 
(conforme a base utilizada) e não têm 
nenhuma relação com os números de 50, 
60 ou 70% que são divulgadas de forma 
equivocada ou mal-intencionada. Faz-se 
necessário uma melhor comunicação do 
setor da agricultura irrigada, para uma 
melhor compreensão do público geral em 
relação à sua atividade e desmitificação de 
informações falsas que são propaladas 
como verdadeiras. 

Nesta discussão, não existe nenhuma 
intenção de desconhecer a necessidade e 
importância da outorga de água, 

necessária para o uso da água na 
agricultura irrigada e em qualquer setor, 
que existem áreas que já apresentam usos 
de água superiores ao recomendado ou ao 
disponível e que exigem análise específica 
e que necessitam ser adequadamente 
tratada e resolvida. Também se reafirma a 
importância de manter programas de uso 
eficiente de água, seja pela adoção de 
sistemas irrigados com alta tecnologia de 
aplicação de água, como o pivô central e o 
gotejamento, como também de sistemas 
de manejo técnico da irrigação. 

Concluindo, a agricultura irrigada vem 
cada vez mais contribuindo para produção 
sustentável de alimentos, fibras e 
agroenergia com forte impacto ao 

desenvolvimento regional com geração de 
emprego e renda de forma estável e 
contínua. O uso de água necessário faz 
parte do jogo da vida, onde a produção 
vegetal necessita de um volume de água 
elevado em relação a outros setores da 
economia, mas ainda com valores 
inferiores a 2,17% da disponibilidade 
hídrica superficial brasileira. Importante 
considerar também que temos o 
importante recurso hídrico subterrâneo 
que, usado de forma adequada, contribui 
efetivamente para atender a demanda 
hídrica de todos os setores de usuários e, 
claro, da agricultura irrigada. 
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