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Agrodistribuidor: Oportunidades com as dinamicas do mercado de sementes!
Matheus Kfouri Marino
Matheus Alberto Consoli

Nos ultimos anos evidenciamos uma forte concentracdo nas empresas desenvolvedoras de
genética para sementes e biotecnologia, mesmo processo verificado na industria de
agroquimicos. Em paralelo, o mercado de sementes ndo certificadas continua sendo
representativo, e como consequéncia, o emprego de sementes de baixa qualidade na atividade
agricola, potencial produtivo ndo explorado! Diante deste cendrio, quais sdo os desafios e as
oportunidades para os Agrodistribuidores?

A atividade agricola é fortemente impactada por diversos fatores, como solo, clima, insumos e
manejo. Para maximizar o retorno da agricultura, fornecedores de insumos buscam o
desenvolvimento de propostas de valor pautadas em plataformas que exploram a integracao
dos fatores que influenciam o agricultor, com oferta de agroquimicos, genética, biotecnologia,
manejo e gestdao. No mercado americano as plataformas ja sdo uma realidade, como o Sistema
Enlist, da Corteva, e o Xtend da Monsanto.

Uma mudanca de “mind set” a vista, o foco passa a ser manejo e ndao produto. Serd que
fabricantes estdo preparados? Manejo exige forte presen¢a no campo com acompanhamento
diario da atividade. Aqui temos uma oportunidade, Agrodistribuidores preparados com
capacidade de influéncia na conducdo da atividade agricola serdo essenciais para execug¢do
destas plataformas.

O modelo de distribuicdo de sementes esta fortemente pautado em multiplicadores regionais
e vendas industriais. Os Agrodistribuidores - cooperativas e revendas, representam
aproximadamente metade deste mercado. Para ganhar proximidade com os agricultores,
multiplicadores terdo que aprimorar as estruturas comerciais e técnicas, além de “lutar”
contra as sementes ndo certificadas. Corretores de sementes sofrerdo pressao!

As fusdes e aquisicdes entre Dow/Dupont, Bayer/Monsanto, Syngenta/Nidera impactardo
fortemente as “bandeiras” dos agrodistribuidores. Ainda ndo sabemos qual serd a estratégia
das novas organizagdes, mas as sinergias terdo que ser exploradas, e nesse caso, canais mais
dedicados podem ser mais eficientes. O desafio estd em conciliar os interesses em sementes
com 0s agroquimicos. Aqui reside uma ameaca para canais que trabalham com solucdes de
grupos concorrentes e uma oportunidade para organizagdes focadas. Este processo serd
vagaroso, as estratégias ainda estdo sendo desenvolvidas.
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Apesar de mais concentrado, o mercado de sementes tende a ser mais disputado, o produtor
terd a sua disposicdo alternativa de plataformas concorrentes com genética, biotecnologia,
agroquimicos, gestdo e manejo.

A semente continuara sendo o principal fator de influéncia na decisdo de compra do agricultor.
Modelos alternativos de comercializagdo serdo testados, como a venda direta para
agricultores, franquias de lojas prdprias ou modelos de “broker”, prestadores de servico etc. O
emprego de técnicas de gestdo de produtores, como identificacdo de necessidades e
diferenciacdo no atendimento com planejamento e acompanhamento da operacdo serd
essencial para sobrevivéncia do Agrodistribuidor. Semente fideliza, e como consequéncia,
“carrega agroquimicos e fertilizantes”.

A comercializacdo de sementes serd ainda mais técnica, exigird conhecimento regional para
recomendacdo da interagdo dos fatores, genética, biotecnologia, manejo, solo e clima. O
efetivo resultado esta na interacdo destes fatores, ndo na recomendacado de produtos isolados.

Para os Agrodistribuidores, oportunidade a vista! Mercado de semente exigira manejo da
atividade agricola, maior e melhor interacdo com clientes. Vocé estd preparado?
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