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Ampliacdo do Mix de Produtos: Comercializacao de Insumos
Veterinarios

Matheus Kfouri Marino*

Nos ultimos anos, o agrodistribuidor sentiu na pele o achatamento das margens de comercializacéo,
especialmente no segmento de agroquimicos. A ampliacdo do mix de produtos apresenta-se como
alternativa para diluicdo do custo fixo e captura de margens. A exploracdo de sinergias, como o
compartilhamento da infraestrutura fisica e humana para comercializacdo de um leque ampliado de
produtos proporciona vantagens para todo sistema.

A rentabilidade do agrodistribuidor estd fortemente associada a margem de contribuicdo da
comercializacdo de agroquimicos. A ampliacdo do mix de produtos, como o crescimento da
comercializacdo de sementes e mudas, produtos de nutricdo vegetal, maquinas e implementos
agricolas, lubrificantes e combustiveis, prestacdo de servigos e insumos veterinarios € crucial para
sustentabilidade do negdcio no longo prazo.

O presente artigo explora as sinergias entre a comercializacdo de agrogquimicos e insumos
veterinarios e as particularidades de cada mercado. Entende-se como insumos veterinarios a
operacdo com saude animal (medicamentos veterinarios), vacinas e nutricdo animal. O mercado de
insumos veterinarios estrutura-se em ruminantes (bovinos, caprinos e ovinos), suinos e aves, e
animas de companhia - PETS (cées, gatos e equinos).

O Gréfico 1 apresenta a evolucdo da comercializacdo de medicamentos veterinarios.

Grafico 1: Faturamento da IndUstria de Medicamentos Veterinarios em Reais
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Além do crescimento do faturamento, a inddstria de produtos veterinarios proporciona margens
brutas atrativas para o agrodistribuidor, variando entre 18 e 30%.

Com pequenos ajustes, o agrodistribuidor preparado para comercializagcdo de agroquimicos podera
explorar algumas sinergias com o negdcio de veterinarios, destacam-se:

)] Producdo agricola e pecuaria na mesma entidade juridica. InUmeros produtores
agricolas também sdo pecuaristas, uma vez que o agrodistribuidor ja possui
relacionamento com o agricultor, por que ndo atendé-lo também na pecuaria? As
despesas de atendimento, visitas, relacionamento, telefone seriam compartilhas e o custo
reduzido;

i) Infraestrutura “Loja”. O agrodistribuidor ja possui uma estrutura para comercializagdo
de agroquimicos, que, com pequenos ajustes, permitird a comercializacdo de insumos
veterinarios. Como investimento, destaca-se a necessidade de constru¢do de um balcédo
para comercializacdo de insumos veterinarios;

i) Equipe Comercial. Os vendedores dos agrodistribuidores sdo qualificados para vender
valor na comercializacdo de agroquimicos. Pequenos investimentos em capacitacdo para
conhecimento dos insumos veterinarios tornam a equipe capaz para atuar neste mercado;

iv) Estrutura de Gestdo. A gestdo financeira, de recursos humanos, de clientes, de
infraestrutura atendem ambos os negdcios, o que ndo demanda investimento especifico;

V) Prazo e risco de crédito. O prazo para comercializacdo de insumos veterinarios é curto,
0 impacto no limite de crédito do agrodistribuidor é baixo e ndo interfere nas operacoes
de agroquimicos;

Vi) Conhecimento do mercado. O agrodistribuidor ja possui uma estrutura de gestdo de
clientes (produtores) e conhecimento do mercado regional, o que permite o levantamento
das informacdes do mercado de insumos veterinarios. O seu grande ativo, conhecimento
dos agricultores, podera gerar valor também para a industria de veterinarios.

Apesar das sinergias apresentadas, a comercializacdo de insumos veterinarios apresenta algumas
particularidades:

)] Compras sem planejamento e parceladas. Tradicionalmente, os pecuaristas adquirem
0s insumos veterinarios sem planejamento, e em diversos momentos ao longo do ano.
Destacam-se algumas excegfes, como o mercado de aves e suinos, caracterizado pela
elevada concentragdo nos grandes integradores;

i) Influéncia do balcéo. Diferente do mercado de agroguimicos, o balconista influencia
fortemente a decisdo de compra do pecuarista, sua capacitacdo é essencial para o sucesso
na atividade;

iii) Conhecimento técnico da atividade e perfil do pecuarista. O pecuarista possui um
perfil diferente do agricultor, assim como necessidades técnicas especificas. A
preparacdo da equipe comercial deve contar com o apoio dos laboratorios e dos
fabricantes de nutri¢cdo animal;
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iv) Relacionamento com fornecedores. Os agrodistribuidores raramente séo exclusivos na
comercializacdo de produtos veterinarios, representam varios fornecedores. Em
inimeros casos, 0 processo de compra se da por intermédio de um distribuidor
exclusivo, ndo diretamente com o fabricante;

V) Concorréncia no ponto de venda. A concorréncia no ponto de vendas € acirrada,
existem inimeras revendas que operam no mercado de insumos veterinarios. Entretanto,
este mercado apresentou forte concentracdo nos ultimos anos, sobreviverdo apenas 0S
qualificados com baixo custo.

A ampliagdo do leque de produtos comercializados pelo agrodistribuidor revela-se como uma
estratégia de compartilhamento de custo da estrutura e ampliacdo da rentabilidade. O fortalecimento
das operacGes no mercado de insumos veterinarios permite agregacdo de valor no negocio de
distribuicdo de insumos, entretanto exige investimentos para adequacoes.

N&o fique parado, explore as sinergias de produtos e servi¢os para compartilhamento do custo da
Sua estrutura, 0s insumos veterinarios apresentam-se como alternativa.

*O autor é s6cio da Uni.Business Estratégia e atua em projetos em agronegdcios e distribuicdo de insumos
agropecudrios. Para informagdes visite www.unibusiness.org
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