‘ﬂ
AGRO o7

DISTRIBUIDOR

Como se preparar para ter maior competitividade em 2018?

Matheus Kfouri Marino
Matheus Alberto Consoli

Estamos em plena revolucado na distribuicdao de produtos agropecudrios. O que as revendas e
as cooperativas devem fazer melhorar sua competitividade em 2018? Teremos elei¢bes
presidenciais e retorno de uma politica pautada em fundamentos econémicos sustentaveis e
menos populismo, o que resgata a confianca no Brasil, gera empregos e estimula o mercado
interno. A taxa de juros basica deve permanecer proxima a 7% a.a. e inflagdo controlada. O
maior crescimento global também deve favorecer as exportacdes brasileiras. Neste cenario, os
ativos brasileiros passam a ser mais cobicados.

O ambiente competitivo de distribuicdo de insumos agropecudrios estd em profunda
transformacdo, as fusGes e aquisicbes dos agrodistribuidores intensificaram-se, o que
promoveu ou promovera, a estruturacdo de grandes canais. A entrada de novos players neste
mercado, sejam investidores ou tradings, exigird a profissionalizacdo acentuada das
organizacbes em busca de eficiéncia. Os grandes conglomerados representam diversos
fornecedores e operam com inumeras unidades de negdcios, o que amplia o leque de op¢des
para os agricultores. A gestdao financeira e de estoques ganha atencdo especial, sendo
nitidamente uma fonte de ganhos, além do acesso a capital independente de fornecedores e
reducdo de dependéncia. O que fazer para subir neste cavalo arreado? Profissionalizacao da
gestdo do negdcio, implantacdo de governanga corporativa e gestdo de risco sdo condi¢Ges
essenciais!

Evidenciamos apenas o inicio deste processo de consolidagdo que devera perdurar por pelo
menos 5 anos, as consequéncias e os ajustes levam tempo para gerarem resultados.

A concentragdo da induUstria também impactard o ambiente competitivo em 2018. A
consolidagdo das fusdes Dow-DuPont e Bayer-Monsanto, a movimenta¢dao no mercado de
sementes e possivel consolidacdo de tradings promovera ajustes dindmicas nesse mercado,
inclusive as “bandeiras” em diversos canais.

Nos ultimos anos observamos uma queda acentuada na participagdo de produtos de alto valor
agregado, o que estimulou transformacbes profundas na industria. Fabricantes buscam
inovagdes em produtos e servigos, especialmente em manejo, estruturados em plataformas
tecnoldgicas. Xtend e Enlist j3 sdo realidades no mercado americano. Como sabemos,
fabricantes sdo focados em produtos, ndo em servigos (ainda!). Mais um cavalo arreado,
revendas e cooperativas poderdo suprir este GAP da industria com a oferta de servigos de
manejo, suporte, gestdo e informagdes para o agricultor.

WWW.AGRODISTRIBUIDOR.COM.BR



‘ﬂ
AGRO o7

DISTRIBUIDOR

Ja no mercado americano, o que mais assustou em 2017 e ganhard expressao em 2018, é o e-
commerce de insumos agropecudrios. O fenémeno “amazonizacdo” do agro esta
incomodando. Até o ano passado, o principal “driver” da distribuicdo insumos americana
pautava-se na prestacdo de servico para o agricultor, especialmente o de aplicagdo. Com a
entrada do e-commerce, o fator de vantagem competitiva passou a ser custo. A FBN, Farm
Business Network (https://www.farmersbusinessnetwork.com), ganhou fatia significativa no
mercado americano por meio de uma proposta de valor de baixo custo, oferta a inteligéncia
agronOmica por meio de uma plataforma colaborativa de uma rede de produtores,
proporciona uma “compra inteligente” pelo acesso direto aos fabricantes, e disponibiliza
alternativas de comercializacdo de safra visando a lucratividade do produtor. O modelo de
negocio se sustenta por meio de uma plataforma digital que reduz sensivelmente o custo de
atendimento do agricultor e amplia a capacidade analitica dos resultados dos insumos no
campo.

2018 serd o ano da virada na revolucdo digital na agricultura, ja temos inimeros servicos
disponibilizados para os agricultores brasileiros, como mapas de fertilidade de solo, aplicacdo a
taxa varidvel, mapeamento de plantio e colheita, controles de irrigacdo por meio de sensores,
e-commerce, gestdo financeira e técnica da atividade agricola. O produtor terd a sua
disposicdo inimeros langamentos, o que dificultard a sele¢cdo das tecnologias que estdo em
pleno processo de construcdo. Os algoritmos, inteligéncia artificial, que ajudardo o agricultor
na escolha dos insumos, foram estruturados a partir de uma pequena base de dados, tudo
muito novo! S3o inUmeras as startups do agro, mas que ainda precisam apresentar resultados.
Um exemplo de destaque é o IBM Watson, um sistema cognitivo que pode auxiliar a tomada
de decisdo do agricultor por meio da analise de inumeras informagdes coletadas no campo,
como previsdo de precipitacdo, tipo de solo, custo dos insumos, produtividade esperada. O
Watson coleta dados de diversos produtores e elabora uma andlise comparativa, sugerindo a
melhor combinag¢do de insumos para o sucesso de cada agricultor, é o “agronomo digital”.
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Produtividade estara cada vez mais associada a selegdo de insumos e praticas agricolas
adequadas para cada talhdo do agricultor, trabalhar com médias pode ser um erro.

De volta ao Brasil, a velocidade das transformagdes sera mais lenta. O e-commerce de insumos
ainda encontra barreiras juridicas, operacionais e de habito de consumo. As fusGes e
aquisicdes ainda estdo em processo de consolidagdao. No curto prazo, ou seja, em 2018, a
vantagem competitiva esta no atendimento do agricultor, na gestdo efetiva da carteira e na
oferta de uma proposta que realmente gere valor na atividade agricola. Para ser efetiva, a
proposta de valor devera disponibilizar produtos adequados ao manejo de cada agricultor,
fabricantes focados em produtos e agrodistribuidores em manejo e servigos.
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Além dos servicos técnicos, fique atento para as oportunidades em logistica e solucdes
financeiras. A queda da taxa bdasica de juros deverd incentivar a estruturacdo de novos
modelos de financiamento com recursos ndo subsidiados que poderdo ser atrativos para o
agricultor perante os modelos tradicionais de crédito oficial.

Figue atento, 2018 serd um ano de oportunidades! Nao deixe o cavalo passar arreado.
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