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O gargalo logistico diante do atraso na
comercializacao de insumos agricolas da Safra 23/24

Rafael Vieira e José Carlos de Lima Junior

Durante a Safra 22/23, publicamos a primeira série de artigos no portal AgroDistribuidor! sobre os
desafios na distribuicdo de insumos agropecuarios. Nosso objetivo foi dividir com o leitor sobre as
principais atividades envolvidas no processo logistico que asseguram o abastecimento dos Centros de
Distribuicdo (CDs), armazéns das Cooperativas e depdsito nas Lojas dos Distribuidores e Revendas.

Atividades como gestdo dos estoques, capacidade de armazenagem, disponibilidade de frotas de veiculos
e gerenciamento de riscos foram alguns dos temas analisados, contemplando a relacdo logistica entre a
IndUstria e a sua rede de Revendas e Cooperativas (sell In) e a posterior conexdo entre essas Revendas e
Cooperativas com os Produtores Rurais (sell out).

Ao final daquela série, nossa conclusdo foi a relevancia de manter a eficiéncia dos processos logisticos
entre os diferentes agentes que formam uma cadeia produtiva. No entanto, passado esse tempo, nos
encontramos diante de uma nova realidade de mercado com a Safra 23/24.

Ajuste nas cotacOes dos grdos e cereais, produtores adiando a decisdo de compra dos insumos e
comercializacdo de sementes, fertilizantes e defensivos abaixo da média histérica se catalisam, podendo
expor o agronegécio brasileiro a um forte gargalo logistico. Por essa razdo, trés questionamentos nos
incentivaram a redigir este novo artigo, que nasce acompanhado de dois videos.

(1) Como garantir o abastecimento dos depdsitos das Lojas e dos Centros de Distribui¢do, considerando
a dificuldade pela competicao de recursos e disponibilidade de caminhGes e motoristas durante o
periodo da safra?

(2) Havera maior exposicdo a riscos relacionados a capacidade de armazenagem de expedi¢do nos
Centros de Distribuigao, recebimento nas Cooperativas, Distribuidores e Revendas?

(3) Faltara caminhao para realizar o transporte dos insumos caso ocorra uma concentrag¢ao dos pedidos
de entrega ao Produtor Rural?

Nossa visao: No ambiente de negdcios de comercializacdo de sementes, fertilizantes ou defensivos, a
estratégia de postergar a decisdo de compra pode sim criar novos gargalos, além dos ja existentes na
infraestrutura logistica do Brasil. Quando os pedidos de uma demanda reprimida sdo concentrados, ha
sempre o comprometimento da capacidade de carregamento e expedigdo em um Centro de Distribuigao.
Essa situagdao pode piorar caso ndo haja equilibrio com a capacidade de entrega para pedidos de curto
prazo, dado que sobrecarrega a disponibilidade de veiculos necessarios no transporte nessa ultima milha.

Estudos realizados pela Markestrat, que compilaram diversos nimeros disponiveis no mercado, mostram
que as Revendas sdo responsaveis por 40% das entregas de insumos aos Produtores Rurais. Se incluirmos
as Cooperativas, esse volume alcanga 70%. Os 30% de volume restante sao as transferéncias conduzidas
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pelas Industrias com Acesso Direto, sendo a funcdo de entrega realizada por Operadores Logisticos
Especializados.

Especificamente, no caso da Industria de Defensivos (exemplo), aproximadamente 60% dos volumes de
vendas estdo posicionados nos Centros de Distribuicdo Regionais para atender a demanda das Revendas
e Cooperativas, enquanto aproximadamente 40% sdo para atender os clientes de venda direta.

Recentemente, fizemos um levantamento junto aos principais Operadores Logisticos que atuam na
armazenagem dos agroquimicos. Até o final da Safra 22/23, havia uma capacidade de armazenagem de
1,3 milhdo de posicbes pallets, em 52 Centros de Distribuicdo Regional, distribuidos 50% no Cerrado e
50% na regido Sul do Brasil. Quando adicionamos a capacidade existente dos Distribuidores (Revendas e
Cooperativas), essa estimativa ultrapassa 2 milhdes de capacidade de armazenagem em posicdes pallets.
O detalhe é que quando convertemos em Quilo/Litro (Kg/L), a nossa capacidade total de armazenagem
se mostra inferior ao consumo.

Por essa razao, a maioria das IndUstrias terceiriza as operagdes logisticas com empresas especializadas,
uma vez que ha nesses operadores infraestrutura e conhecimento em gestao de riscos necessdrios para
lidar com os intervalos de intensa concentracdo de pedidos (alta demanda). A adog¢do de sistemas de
gestdo dos estoques, rastreamento dos produtos e roteirizagcdo nas entregas sdao algumas das atividades
coordenadas que otimizam as operacgdes logisticas e minimizam os gargalos e os desafios conhecidos dos
profissionais responsaveis pela distribuicdo dos insumos. No entanto, é importante salientar que, mesmo
de posse desses valiosos recursos, haverd sempre alguma eventualidade ou limitacdo. Por isso é
necessario que todo agente que faz parte de uma cadeia produtiva saiba que ha custos adicionais de
ineficiéncia de inUmeras naturezas, sendo fundamental considera-las. Essa é a razdo para aprofundarmos
sempre no histdrico da empresa e na capacitacao de todos da equipe.

Atualmente, a Industria, Distribuicdo e Operadores Logisticos tém adotado diversas estratégias para
superar esses gargalos logisticos. A mais comum é antecipar o préoprio movimento as datas de alta
demanda. E mesmo assim, o histérico dos nossos projetos evidenciam que sdo medidas paliativas, caso
ndo estejam alinhadas com base em previsGes precisas de venda, capacidade de produc¢do e recursos
logisticos.

Aumentar a capacidade logistica, investir em frota de veiculos, ampliar ou construir Armazéns e Centros
de Distribuicdo, adotar Tecnologias da Informacdo e adotar modelos mais eficientes de previsdo e
gerenciamento sdo algumas decisGes que fazem parte da rotina das equipes que planejam e executam as
operagdes do setor.

Fato é que se mostra urgente, e mais do que necessario, todas as empresas do agro adotarem estratégias
internas a realidade que o momento nos impde. Seja para equilibrar a capacidade de armazenagem,
carregamento e expedicdo instalada, em razdo de se evitar transtornos irreversiveis e que possam
comprometer as entregas dos insumos nas propriedades rurais. Além, é claro, da elevagdo dos préprios
custos operacionais e da corrosdo da margem, que ja se encontra bastante deteriorada.

Nossa orientagdo é que, nesse momento, precisamos avangar no fechamento das compras de insumos,
uma vez que apesar da capacidade instalada da rede ser aparentemente grande, esta ndo suportaria uma
concentracao de pedidos.
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Inclusive, destacamos que a pressdo de alta nos fretes ja indica uma provavel concentracdo de demanda
para os préximos dois meses. Se a inflagdo no frete implica no aumento do custo operacional, por outro
lado hd o risco de se perder a janela adequada para o preparo do solo, semeadura ou mesmo a aplicacao
dos defensivos. Sob a perspectiva do produtor, ndo receber o produto adequado que proteja a sua
lavoura, é arriscar a produtividade e a rentabilidade de toda operagado agricola, tornando-se, ainda mais
desafiador, dado o contexto de clima desfavoravel que se configura, em diversas regides do pais.

Combinadas, essas duas situagdes poderiam comprometer o Calendario Agricola da Safra 23/24,
especialmente na cultura do milho de 22 safra.

Conclusao. Os gargalos logisticos com a alta concentracdao da demanda representam sim um sério desafio
as Industrias, Revendas, Cooperativas e Produtores Rurais. A boa noticia é que é possivel minimizar esse
gargalo logistico combinando, de maneira inteligente, o entendimento no fluxo das mercadorias nas redes
de suprimentos e distribuicdo, com um planejamento temporal, estruturado, internamente, em processos
e equipes alinhadas, e, externamente, em parcerias sélidas com prestadores de servicos logisticos.

Nesses ultimos meses do ano, igualmente o atendimento serd exigido. Por essa razao, ideal é manter
atencdo especial com a “logistica dos repiques”, principalmente em funcdo de necessidades pontuais de
replantio ou aplicacdo de reforco em defensivos. Nos dois casos, a disponibilidade do produto,
independente se na Revenda, Distribuicdo ou Cooperativa, aliada a coordenacao agil entre a equipe do
canal e a industria, com foco na solucdo de suprir essas demandas, precisa ser rapida. A justificativa é que
logistica de repiques, quando conduzidas corretamente, minimizam eventuais prejuizos que poderiam
comprometer o manejo adequado da lavoura.

Um dos pilares da eficiéncia estratégica é a comunicacdo. Na relacdo de sell out, manter a comunicacdo
aberta com os produtores, informando-os sobre possiveis atrasos ou restricdes na entrega, em periodos
de alta demanda, é fundamental, pois administra expectativas e evita insatisfacdes. Na relacdo de sell in,
no caso com o Distribuidor, hd um drama adicional, dado que a alta disponibilidade do produto em
estoque ndo conflita com a necessidade de recebimento e expedicdo para entregar o faturamento. Nesse
caso, o alinhamento logistico colaborativo entre a Distribui¢do e a Industria serd um ponto essencial na
execugao e entrega aos produtores.

Na operagdo logistica, a estratégia mais eficiente depende da visdo sistémica entre a empresa e como ela
“sente” os desafios do momento. Afinal, o objetivo final sempre é garantir a satisfagdo do cliente, com o
menor custo possivel. Por essa razdo é que recomendamos que a area logistica esteja sempre alinhada
com a area comercial na condugdo dos negécios.
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