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| - O Contexto das Decisdes de Compra do Produtor Rural

Roberto Fava Scare
Leonardo Silva Antolini

As recentes mudancas verificadas na agricultura impactaram no ambiente de negdcios
do produtor rural, demandando cada vez mais eficiéncia na sua tomada de decisdo e,
consequentemente, influenciando seu comportamento de compra de insumos,
magquinas, servicos financeiros, informacado e tecnologia.

Ao entender a fazenda como um negdcio, o produtor rural busca fontes de informacdes
técnicas, de mercado e de gestdo, visando otimizacdo de recursos e elevacdo da sua
competitividade. A maior competitividade do produtor ocorre por meio de uma eficiente
aquisicdo de insumos e maquindrios, melhorias dos processos internos, acesso as linhas de
financiamento adequadas, utilizacdo de ferramentas de comercializacdo mais vantajosas e
melhor gestdo do risco. Essa visdo de negdcio, cada vez mais frequente entre os produtores,
impacta na tomada de decisdo e no comportamento de compra do produtor rural.

Por sua vez, ap6s duas décadas de desregulamentacdo da economia e da agricultura no Brasil,
as empresas fornecedoras de insumos e maquinas agricolas que aqui operam tém
experimentado uma maior intensificagdo do ambiente competitivo, com a chegada de novas
marcas concorrentes para um dos mercados agro mais importante do mundo.

Entender como os produtores realizam decisdes e escolhem um fornecedor é de interesse
particular dos fornecedores de produtos e servicos, uma vez que o conhecimento das
preferéncias de compra do produtor permite o posicionamento adequado dos produtos,
potencial aumento de vendas e da satisfacdo do cliente.

Além disso, entender os determinantes do comportamento de compra do produtor rural é
importante para a formulacdo de estratégias de marketing e relacionamento das empresas de
bens de capital, insumos e provedores de servicos financeiros.

O Produtor Rural como Gestor de um Negdcio Chamado “Fazenda”

Nos dias de hoje, um dos maiores desafios do produtor rural é se entender como um gestor de
negadcios, um negocio chamado fazenda. O produtor rural é o gestor do negdcio, responsavel
por todas as fun¢des de administracdo, mesmo que ele ndo execute todas as atividades. Isso se
da em contraste com a fungdo de gerente de fazenda, que é o responsavel pelas atividades de
produgdo agropecuaria e que muitas vezes devem alcancar objetivos estabelecidos por outras
pessoas.
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O gerente da fazenda, por exemplo, ndo participa das definicdes do mercado, financas,
estratégia, entre outras. Como tecnologia, mercados e instituicdes mudam com o tempo, o0s

requisitos da gestdo das propriedades também tém mudado e no futuro serd cada vez mais

necessaria a visdo de um Gestor de Negdcios do que de um gerente de fazenda. Além de

habilidades técnicas de producdo agropecudria, a alta gestdo de negdcios passa a ter

preocupacles e habilidades em financas, mercados (marketing), gestdo de pessoas, relacdes

publicas e outras. O produtor rural pode contratar pessoas com essas habilidades, mas precisa

entendé-las bem também. O Quadro 1 compara a nova fun¢do de Gestor de Negdcios Rurais

com o antigo Gerente de Fazenda.

Func¢do Gerencial Gerente de Fazenda

Planejamento Desenvolvimento continuo dos
métodos de producdo;
Identificar as tarefas que devem
ser realizadas durante o dia.

Gestor de Negdcio Rural
Determinar que produtos
produzir;

Desenvolver a estratégia de
comercializacdo dos produtos;
Desenvolver a estratégia para o
crescimento da fazenda;
Selecionar os investimentos.

Organizagao Garantir que os insumos estao
disponiveis quando necessarios;
Desenvolver um programa de
manutencdo de Maquinas e

Selecionar as tecnologias que
serdo utilizadas na producdo que
serdo utilizadas;

Desenvolver parcerias para

Implementos. compra de insumos a um custo
menor;
Contratar os empregados que sdo
necessarios.
Direcao Desenvolver um programa de Desenvolver e comunicar a visdo
treinamento para novos do negdcio;
empregados; Desenvolver os colaboradores;

Desenvolver um programa de
treinamento para motivar os
empregados;

Fazer atribuicdes didrias de
trabalho.

Desenvolver praticas de gestao
de recursos humanos.

Controle Garantir que as despesas fiquem
dentro do orgamento;
Garantir que os padrdes de
gualidade sejam alcancados;
Monitorar os varios estagios da
producdo a fim de garantir que o
processo estd acontecendo
dentro dos niveis esperados.

Estabelecer o orgamento
operacional;

Determinar os itens criticos que
precisam ser monitorados /
indicadores de negdcio;
Monitorar os competidores.

Quadro 1 - Comparagdo entre as fungBes de Gestor de Negdcios Rurais com a de Gerente de Fazenda.
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Adaptado de Dobbins, Boehlje, Miller (2001) apud Olson DOBBINS, Craig, BOEHanﬁFﬂw 6)& 'j
Farmers as Plant Managers and General Managers: Which Hat do You Wear? r rB

University, West Lafayette, Indiana.

Os gestores de negdcio rural encontram ainda outros desafios e transformacdes em seu
ambiente de negdcio. Segundo Kay, Edwards e Duffy (2012), a producdo agricola estd passando
por transformacdes que demandam novos niveis de producdo, dos quais emerge um novo
comportamento de gestdo e de compra do produtor rural. O processo de concentracdo da
producdo é evidente e, cada vez mais, os produtores deverdo se profissionalizar. Este processo
é estimulado por:

1) Maior uso de tecnologias que economizam em uso mao de obra, como maquindrios
para a agricultura de larga escala, com sistemas de plantio e colheita mais eficientes,
equipamentos automatizados, estruturas de criacdo e confinamento especializadas,
tem feito com que um ndmero menor de colaboradores produza mais.

2) Oportunidades de emprego fora da agricultura tém sido mais atrativas e
recompensadoras, encorajando os colaboradores a deixarem a agricultura.

3) O custo da mao de obra crescendo mais rapido do que o custo do capital, sendo
lucrativo para os produtores substituir mdo de obra pelo investimento em itens de
capital.

4) Produtores rurais tém cada vez mais aspirado a niveis maiores de renda e um padrdo
de consumo comparavel as pessoas com outras atividades.

5) Algumas tecnologias estdo disponiveis somente a partir de uma determinada escala
de producdo, o que encoraja os produtores a expandir a produgdo e diluir o custo de
tecnologia entre diferentes unidades de producdo.

Dessa forma, para pequenos e médios produtores, o desejo de melhorar o padrdo de vida é a
principal motivagdo para aumentar o tamanho da fazenda e as novas tecnologias tem sido o
meio para esse crescimento. A primeira alternativa para isso é produzir mais, mantendo o custo
de producgdo unitdrio ou mesmo reduzindo-o. Outra alternativa é aumentar a margem de lucro
por unidade, mas mantendo o tamanho de sua propriedade.

Por sua vez, produtores que ndo querem crescer seus negocios individuais estdo em busca de
aliangas e parcerias com outros produtores que permitam que eles obtenham a escala
semelhante as grandes operacfes. Por exemplo: aquisicdo de maquinas e equipamentos em
conjunto com outros produtores, contratacdo (terceirizacdo) de servicos como colheita e
controle de plantio.

Nota-se no Brasil uma alteragdo do perfil do produtor rural, principalmente dos médios e
grandes produtores que enxergam a fazenda como uma empresa. Esses produtores rurais estdo
se transformando em gestores do negdcio rural, alterando a dinamica da gestdo do negdcio e
seu comportamento de compra de insumos, maquinas agricolas e servigos financeiros.
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Por fim, os produtores rurais tém enfrentado desafios crescentes na gestdo do negdcio. Esses
desafios podem ser traduzidos em pontos-chave que impactam na forma como administram o
seu negocio, no processo de tomada de decisdo e no comportamento de compra. Esses
aspectos sao exemplificados no Quadro 1.

Perguntas-Chave do Novo Perfil do Produtor
Demanda crescente por habilidades de Gestao Estratégica e Lideranca

* Como estar aberto a novas ideias e ser capaz de desenvolver uma visdo clara do
gue o negdcio agricola serd no futuro?

* Como aproveitar oportunidades e elevar o desempenho do negdcio?

* Como identificar as forgas e fraquezas numa visdao de longo prazo?

* Como acessar novos mercados emergentes? Qual a estratégia dos competidores?

* Como trazer as melhores praticas de fora para dentro da fazenda?

* Como ajudar a motivar os outros a melhorar suas habilidades?

* Como construir relacionamentos com colaboradores e associados?

* Como monitorar o processo de implementacdo da estratégia?

Demanda crescente por habilidades de Produgdo

* As operacfes estdo sendo completadas no prazo estipulado?

* Qual é a melhor tecnologia para o ambiente de producdo atual? O que ha de
novo? O que é popular e o que é realmente necessario realizar?

* Busca pela elevagdo de produtividade

* Como realizar uma andlise comparativa com outros produtores? Como estd a
produtividade da regido?

* O processo de preparo, plantio, tratos, colheita e pds-colheita acontece
naturalmente?

* Quais sdo os gargalos? Existe transporte suficiente?

Demanda crescente por habilidades em Finangas e Gestdo do Risco

* Existem sistemas de controle contabil e financeiro? Como estdo os indicadores de
lucratividade, liquidez e eficiéncia financeira?

* Quais sdo as taxas de juros mais competitivas e adequadas a necessidade de capital do
produtor? Quando usar capital proprio? Quando usar financiamento?

* Qual oregime de tributacdo adequado? Ele estd sendo seguido?

* Como melhorar o relacionamento com instituicdes credoras e fornecedores? Como
desenvolver planos de contingéncia? Quem pode assumir o lugar do produtor em caso
de emergéncias?

* Quais informagdes tendéncias na economia mundial e seu impacto no negdécio?

* O que fazer para entender o tamanho dos riscos financeiro, humano e legal que o
negocio rural toma?

Demanda crescente por habilidades em Gestdo dos Recursos Humanos

* Como estabelecer um canal de comunicacdo efetivo e bidirecional com os
funcionarios da propriedade e do escritdrio?
* Como delegar autoridade e responsabilidade apropriadamente?
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* (Quais sdo os programas de motivacdo de colaboradores para o alto desempenho? '

* Como reduzir o turnover e evitar possiveis passivos trabalhistas? Existem condi¢des
dignas de trabalho?

* Existem avaliacdes de desempenho? Como € a estrutura de cargos? Os trabalhadores
estdo alocados de acordo com suas habilidades?

* Existe treinamento da aplicacdo de produtos e operacdo de maquindrio? O que o
fornecedor de insumos e maquinas pode auxiliar neste processo?

* Como esta estruturado o sistema de remuneragao do negdcio rural?

Demanda crescente por habilidades em Compra e Venda

* Existem planos escritos para compra de insumos e venda de produtos? O que poderia
entrar na elaboracdo destes planos?

* A fazenda compra com a mentalidade de um comprador profissional? Realmente
entende o valor dos atributos e servicos adicionais em cada oferta?

* E na hora da venda da producdo? O negdcio rural prové o valor para o cliente? Existe
valor além do especificado no preco do produto?

* Como é a negociacdo dos precos com os fornecedores? Existem possibilidades de
negociacdo sem perda de qualidade de entrega?

* Existe oportunidade para reduzir o risco de volatilidade por um custo justo na
compra? E na venda da producgdo?

* Como ¢é feita a venda do produto? Existem oportunidades para diferenciacdo de
produto? E de servicos, entrega? Quais mercados podem ser acessados?

Quadro 1 Perguntas-Chave do Novo Perfil do Produtor. Adaptado de BOEHLJE, Michael; DOBBINS, Craig;
MILLER, Alan;. Are your Farm Business Management Skills Ready for the 21t Century? ID 244 Purdue
Extension, Purdue University, West Lafayette, Indiana.

Assim, uma das formas de conhecer o comportamento de compra do produtor rural é
relacionar suas escolhas com as caracteristicas do préprio produtor e da fazenda, gestdo do
negocio e do risco, tomada de decisdo, fontes de informag&es e sua influéncia no processo de
tomada de decisdo, produtos e fornecedores escolhidos. Porém, antes de discutir os diferentes
modelos que nos ajudam a entender o comportamento de compra do produtor rural, deve-se
detalhar o perfil desse produtor no Brasil.

Trataremos nos proximos artigos sobre o perfil do produtor rural brasileiro.

WWW.AGRODISTRIBUIDOR.COM.BR



