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Entendimento dos negócios no 

Brasil  

Análise do mesmo negócio em 

outros países 

Comparação entre setores 

Algumas tendências de mercado podem ser 

observadas dentro e fora do Brasil, bem 

como em outros setores. 

 

Será que só a distribuição de insumos não vai 
mudar?? 

Nossa Análise sobre o Setor 



Nosso Esforço de Conhecer melhor o Setor 



14 Tendências para 
a Distribuição de 

Insumos 
 

FATOS – IMPACTOS – ATOS 
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Fato: Mudanças nos custos de produção 

2001 2006 2011

38% 
28% 

36% 

17% 
24% 

20% 

7% 11% 8% 

24% 24% 21% 

7% 8% 9% 

6% 6% 6% 

Evolução Custo de Produção da Soja 

Pós Colheita

Administração

Defensivos

Sementes

Fertilizantes

Operações

Fonte: Agrianual, Informa Economics FNP 



Fato: Mudanças nos custos de produção 

Fonte: Agrianual, Informa Economics FNP 

2001 2006 2011
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Evolução do Custo de Produção do Milho 

Pós Colheita

Administração

Defensivos

Sementes

Fertilizantes

Operações



Fato: Mudanças nas margens dos produtos 

29% Foliares 

20% Sementes 

5% Fertilizantes 

16% Defensivos 

Simulação: R$ 10 mi  

Margem 
 

Def. 16% 
Fert. 5% 

Sem. 20% 
Fol. 29% 

% Fat Total  
 

60% 
10% 
20% 
10% 

Margem (R$) 
 

0,96 mi 
0,05 mi 
0,40 mi 
0,29 mi 

R$1.700.000 
 

Margem Média Bruta = 17% 

Fonte: Uni.Business Estratégia 

Mix de um distribuidor 
tradicional  

Oportunidade para os distribuidores oferecerem mais 
serviços, assistência técnica, consultorias. 
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Com a mudança de mix e crescimento das 
empresas, novos negócios podem aparecer... 

Fato: Revendas maiores não vendem 
somente insumos 

Fonte: Markestrat e Uni.Business Estratégia 
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DEZ JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO NOV SET OUT OUT 

Semeadura 
do Milho + 

Capim 

Colheita 
do Milho 

Compra e 
Entrada do 

Gado 
Venda do 

 Gado 

AGRICULTURA PECUÁRIA 

Fato: novas formas de produção 
Integração Lavoura Pecuária 

Fonte: Adaptado com base em  Lupinacci, Adriano V. Integração Lavoura-Pecuária: uma visão 
estratégica com foco em rentabilidade e redução de riscos. Revista Agro em Foco, 2012. 



Como será o distribuidor do Futuro? 

Fornecedor 
Insumos 

Negócio: 
Distribuidor/ 

Revenda 
Produtor 

Defensivos 
Foliares 

Fertilizantes 
Sementes 
Serviços 

Máquinas Transportadora 

Grãos Processamento 
Industrialização 

Fazenda 

Diesel 
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Alguns fatos 
fora da 

agricultura que 
nos mostram 

que isso tem se 
acentuado! 



Competição Aumenta no Varejo 
Mais loja a cada mil habitantes 



1965 -Aquisição do Sirva-se 

1976 - Eletroradiobraz 

1978 - Super bom, Peg e pad e Mercantil 

1995 – Millo’os Comercial Carajas, G Aronson e SAB 

1998 –  Barateiro 

1999 - Pães e Mendonça, Mappin e associou-se a Casino 

2000 -  Reimberg, Nagumo, Rosado, Parati e 
Mercadinho São Luiz 
 

2001 – Supermercados ABC, Rede Sé de 
Supermercados 
 

2003 – Sendas Supermercados 
 

2007 – Assai 
 

2009 –  Ponto Frio 

2011 - Casas Bahia 

Fusões e Aquisições do Grupo Pão de Açúcar  

Faturamento Grupo 
Pão de Açúcar em 
2011 - 52,6 bilhões 

de reais 



1957 -Aquisição do BNI 

Década de 60 -Banco Porto -Alegrense 

1997 -BCN 

1998 – Credireal; BANEB 

2000 – BEA; Banco Boa Vista 

2001 – Banco Continental 

2002 – Banco Cidade; Finasa; Deustche Bank; Ford 
Credit 

2003 – Fusão com BBVA e Aquisição do Grupo Zogbi 

2004 – BEM  

2005 – Banco Morada; BEC 

2009 – Banco IBI 

2011 - BERJ 

Fusões e Aquisições do Bradesco 



Fatos no 
agronegócio! 



Fundada em 2001 

2004 - Aquisição da Golden 
Harvest nos EUA 

Em 2004 Aquisição de ações da 
Dia-Engei 

2006 - Aquisição da Emergent 
Genetics Vegetable A/S 

 
2007 - Aquisição da Sanbei, 
empresa de sementes chinesa 
e Fischer, empresa líder de 
flores na Europa. 
 

Fato: Fornecedores mais fortes e mais 
concentrados 



Fato: fornecedores mais fortes  e mais 
concentrados 



Fato: início das aquisições, distribuidores 
mais concentrados 
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“Nada muito bom ou muito ruim 
dura por muito tempo” 

Fato: com o tempo os desejos mudam 



Produtos 
X  

Serviços e soluções 

Fato: alguns distribuidores já começaram... 

Vendas de insumos  
X  

Originação de grãos 



5 



 

Estrutura Organizacional + Complexa 

Diretor 

Gerente de 
Vendas 

Financeiro Compras 
Gest. 

Estoques 
DP 

Conselho de 
Sócios 

Diretor 

Gerente de 
Vendas 

Vendedores 

Gerente 
Financeiro 

Auxi l iar 
Financeiro 

Crédito e 
cobrança 

Gerente 
Administrativo 

Compras Gest. Estoques 

Gestão de 
Pessoas 

Estrutura Organizacional 1 
 
Características: 
o Sem governança 
o As atividades são mal definidas 
 

Estrutura Organizacional 2 
 
Características: 
o Com governança 
o Atividades bem definidas 
o Integração entre as áreas 
(níveis gerenciais) 
 28 

Uma mudança estrutural: negócios mais 
profissionalizados 



Governança Corporativa 
Estruturação de conselhos 

Direito de voto no processo decisório 

Regras para entrada e saída de sócios 

Regras para sucessão familiar 

Papel dos sócios na gestão da organização 

Separação do patrimônio da organização e dos sócios 

Remuneração dos sócios e distribuição dos lucros 
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Fato: Começaram os investimentos 
internacionais... 



Fato: Um grande player global... 

• O maior varejista global: cerca de 1.250 instalações 

• Mais de 3 MMT volumes anuais NPK 

• Concluiu a aquisição de 32 varejos representando $ 210 milhões em adicionais de 
vendas anuais 

• Lucro Liquido em 2011: $1,509 (Milhões de dólares) 
Fonte: http://www.agrium.com/includes/2011_Agrium_Annual_Report.pdf 

 

 



...agora no Brasil. 



Fato: Mais empresas olhando para o Brasil 



Fato: Não podemos esquecer de outros 
grandes players... 
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Mais ocupado 

Mais concentrado 

Mais capitalizado 

Ele está mais 
informado 

Menos participativo 
fisicamente 

Fato: O produtor rural está mudando 



Fato: Ele está mais qualificado e investe mais 
na lavoura 



Fato: Ele está mais aberto a novas ideias 



“Quando eu ganho mais, melhor, daí não farei pressão 

de preços e não reclamarei dos serviços” 

“Me diga algo que eu ainda não sei?” 

“Que informações que você está trazendo que 

ainda não tenho?” 

“Troca de informações é mais 

importante que oferecer 
promoções” 

Fato: Seus pensamentos também mudaram 
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Planeta 
 

Uso dos Recursos Naturais 
Gestão Ambiental 

 

Lucro 
 

Redução de custos 
Crescimentos 
Econômicos 
Pesquisa e 

Desenvolvimento 

Pessoas 
 

Padrão de Vida 
Oportunidades Iguais 

Educação 
Comunidade 

 

Pró Atividade 
 

Construção de um 
Código de Conduta 
Mudar Através de 

Ações 
 

Sustentabilidade 

Planeta Pró- Ativo 
 
Aprender mais sobre o 
Planeta 
Espírito de Mudança 
 

Lucros Pró- Ativos 
 
Procurar Maneiras 
Éticas de Fazer 
Dinheiro 

Pessoas Pró- Ativas 
 
Conhecer as Leis e Lutar 
pelos Direitos 
 

Ética nos Negócios 
 
Comércio Justo 
Direitos dos Trabalhadores 
 

Pessoas – Planeta 
 
Justiça Ambiental 
Local e Global 

Planeta Lucros 
 
Energia Eficientes 
Incentivos para 
Utilização dos 
Recursos Naturais  
 
 

4 P´s da 
Sustentabilidade 



Sustentabilidade 

 Ir além da Filantropia, plantar 
árvores, visitas a escolas, retorno de 
embalagens 
 

 Cumprir o que está na lei não é 
responsabilidade social 
 

 
Sustentabilidade envolve ações do presente que 
garantem resultados econômicos e socioambientais 
no longo prazo. Que minimizem o risco das atividades 
da empresa. Que estejam integradas com a sua 
estratégia. 
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Como está o seu cadastro de clientes? 

A base do CRM são as informações 

Feito isso, o que fazer? 

Precisamos responder algumas perguntas 
antes... 



Fato: Existem vários perfis de produtores 

0

20
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Equilíbrio Preço Perfomace Conveniência

17 11 7 

42 
21 

13 
9 

27 
23 47 

16 

18 
24 

23 

62 

9 16 5 7 
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 Segmentos de Mercado de Defensivos Agrícolas 

Conveniência / Localização Atendimento ao Cliente Preço Performace Serviço de Apoio

57% 18% 14,4% 10,6% 

Fonte: BORCHERS, B.; KANE, M. R.; ALEXANDER, C. How Large Commercial Producers 
Choose Input Suppliers: Expendable Products from Seed to Animal Health,2012 



Números: 
- Visitas 
- Produtos Faturados 
- Vendas totais 

Qualitativo: 
- Ações de 

relacionamento 
- Campos 
- Fotos 
- Palestras 
- Treinamentos 

Resultados: 
- Total de produto 

comprados 
- Produtividade 
- Comparativo entre 

anos (histórico) 
- Recomendação técnica 

X Resultados na 
lavoura 

Plano Safra: 
- Como será o próximo 

ano 
- O que pretendemos 

com os clientes? 
- Vendas, produtos, 

participação 



  

10 



Parcerias 
estratégicas 
(Revendas 
especialistas) 

Diversos 
parceiros 

(generalistas) 

Qual é o melhor caminho? 



Será que o tamanho dos 
distribuidores pode 
influenciar? 



  

11 



Fato: Uma realidade fora do país 



Mais de 38 membros sócios espalhados em 
15 Estados. 

Fato: Um negócio com representatividade 



Fato: Iniciativas da ANDAV 
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A Redução de juros vai tornar acesso 
a capital melhor e mais barato 

Mercado de capitais já demanda 
títulos diferenciados 



Quem pode comprar esses títulos? 
 Produtores capitalizados 
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Fato: O nosso negócio envolve riscos 



Processo das Operações de Troca 

1. Definição de 
Crédito 

2. Negociação 
3. Fechamento 

do Pedido 
4. Faturamento 

5. 
Monitoramento 

da Lavoura 

6. Entrega da 
Commodity 

7. Recebimento 
e Liquidação 

Fonte: metodologia Markestrat 



Principais Equívocos Cometidos pelos 
Distribuidores  

Supervalorizar o preço da 
commodity pago ao 

produtor 

Não travar pelo menos 
90% de suas operações 

de troca. 

Não contabilizar os 
resultados financeiros 

provenientes da variação 
do preço da commodity 

Negligenciar o 
monitoramento da 

Lavoura 

Não executar a CPR no 
momento correto 

Não monitorar todas as 
etapas e documentos do 

processo de trocas 
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Insumos: 
A ADM opera fábricas misturadoras de fertilizantes com uma capacidade de produção anual de 
mais de 13.500 toneladas em algumas das regiões mais produtivas do Brasil, incluindo Catalão 
(GO), Paranaguá (PR), Uberaba (MG), Rondonópolis (MT) e Rio Grande (RS). Em parceria com o 
Grupo Iñesta/ HAF, a ADM oferece tecnolgia de bioativadores, indutores de resistências e 
maturadores vegetais. Além disso, oferece financiamento aos produtores brasileiros para 
aprimorar seu acesso à sementes de alta qualidade, bem como uma variada linha de defensivos 
agrícolas. 
 
 

Fatos: Novos players na venda de insumos 



Fatos: Novos players na venda de insumos 



Como os distribuidores podem 
transformar essas mudanças 
em oportunidades? 



Excelência em Gestão 

Planejamento 
estratégico 

Financeiro 

Crédito e Risco 

Gestão de 
pessoas e 

Governança 

Gestão de 
Estoques e 

Abastecimento 
Vendas e CRM 

Como tornar a sua empresa mais competitiva? 



O que Muda na 
Distribuição de Insumos? 

Fornecedores 
(insumos) 

Distribuidor Produtores 

 
Empresas Globais 

Multinacionais 
Concentração 

Pressão Ambiental 
Novas Tecnologia 
Foco em Serviços 

Marcas Diferenciadas 
Rev. Distribuição 

Investindo em 
Embalagens 

P & D 
 

Mais Informado 
Concentração 
Especialização 

Em Profissionalização 
Quer reduzir Riscos 
Procura parcerias 

Pesquisa 
Complexidade 

Demanda Serviços e 
Atendimento 

Se tornando Globais 

Foco Local 
Gestão Familiar ou 

em Profissionalização 
Orientada a produto 

Pulverizada 
Pressão de preços 
Processos pouco 

estruturados 
 
 ? $ ? 



1. Mudança no Portfólio 

2. Diversificação 

3. Concentração do Mercado 

4. Mudança nos modelos de negócio 

5. Profissionalização e Governança 

6. Internacionalização do setor 

7. Novo Perfil do Produtor 

8. Sustentabilidade 

9. Gestão e vendas e CRM de Verdade 

10. Estratégia Multimarcas 

11. Formação de Redes e Parcerias 

12. Novas Fontes de Financiamento 

13. Volatilidade e Risco 

14. Concorrências com outros setores 

 

 

 

 

 

 

 

 

Para levar para casa... 



Uma necessidade 
urgente de mudança!!! 

Dono 
Gestor 



Como tudo na agricultura só 
podemos colher depois de plantar! 



Para ter acesso ao conteúdo dessa 

palestra acesse: 

www.agrodistribuidor.com.br 


