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Tendências e Estratégias do AgroDistribuidor 
 

Relembrando Nossa Conversa de 2012! 



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 

 

 

 

 

 

 

 

 

14 tendências da distribuição 



Tendências e Estratégias do AgroDistribuidor 
 

Quais tendências se fortalecem? 

7 Visões Atualizadas 
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Expansão e Estratégias 
de Atuação das 
Cooperativas (grãos e 
insumos) 

Desenvolvimento de Serviços 
de Valor como Unidade de 

Negócios 

Necessidade 
de Aumento 
de Eficiência 
Operacional e 
Produtividade 

Consolidação de 
Mercado, 
Concentração e 
Internacionalização 
(M&A) 

Integração e/ou 
Concorrência de 

Insumos e Trading 
de Grãos 

Diversificação e 
Ampliação do Mix de 
Produtos e Negócios 

7 Visões 

Captura de Valor por 
meio da Gestão de 

Informações e 
Inteligência de 

Negócios 



A rentabilidade futura das indústrias e distribuidores está relacionada 
à ampliação e diversificação de soluções  

JV Sementes 
Serra Bonita 



A integração de insumos com originação de grãos está criando 
grandes tradings...elas precisarão de estrutura logística  

Distribuidor 
Coop 

Trading 

Trading 
Distribuidor 
de Insumos 

Capacidade de Armazenamento 
Estrutura Transporte 
Acesso a Terminais Portuários 



A Corrida já começou e “novas” tradings competirão por recursos 
logístico e acirrarão concorrência por grãos  



Gestão e relacionamento com Clientes entrou na Agenda Estratégica 
das Cooperativas! 

Estão se Organizando: 
- Estratégias Financeiras e Captação de 
Recursos 
- Qualificação massiva da Mão de Obra 
- Gestão e Profissionalização 
- CRM e Gestão de Clientes 



Aumento da Produtividade da Mão de Obra e do Capital empregado 
na Distribuição de Insumos 

Ganhos ainda são oriundos da 
maior quantidade de pessoas 
empregadas e não da 
produtividade 

Fonte: Euromonitor, BCG, 2013. Confronting the 
Productivity Challenge. 

Possuímos produtividade de 
Emergente mas taxa de 
crescimento baixa 
 
Por que será que não somos mais 
rentáveis? 



O acesso a informação já não é mais o principal problema: o desafio 
dos distribuidores está na análise dos dados 

Para isso precisaremos de mão de obra qualificada para 
analisar todos esses dados. 

Fonte: Manyika, J. et al. Big data: The next frontier for innovation, competition, and 
productivity. McKinsey Global Institute, 2011 

“O mercado de big data já 
movimenta 26 bilhões de dólares 
em todo o mundo. Das 500 
maiores companhias globais, 450 
têm projetos nessa área” (Fonte: 

Dalmazo, L. Exame, 2012) 



O distribuidor precisa definir uma estratégia de análise das principais 
informações que detém de seus clientes: como gerar valor? 

CRM – 
Dados do 
produtor 

Mercados 

Agricultura 
de precisão 

Indicadores 
de 

Operação 

Clima 



Com as mudanças no mercado, alguma fontes de receita podem se 
tornar mais representativas: a importância dos serviços na 
distribuição 

Em mercados em que a indústria de 
automóveis é mais desenvolvida a principal 
fonte de resultado não é a venda de veículos 
novos. Com a comoditização, concorrência e 
concentração, as empresas precisaram 
desenvolver suas áreas de serviços.  

Se olharmos para fora isso já acontece a 
distribuidores de insumos também. Assim, com o 
aumento da competitividade e comoditização dos 
produtos o distribuidor tem novas oportunidades 
de agregação de valor 



Agricultura de Precisão 

Aplicação de defensivos 
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Limpeza, seleção e  classificação 

Gestão da irrigação / fertirrigação Análise foliar e do solo 

Assistência técnica 

O distribuidor como provedor de serviços 
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Existe uma tendência de para consolidação do mercado. Nesse 
cenário alguns consolidadores irão aparecer. É preciso se preparar! 

Menos distribuidores,  

porém mais fortes! 



2.  
Avaliação 

da  
Empresa 

3. 
Preparação 

de Info  
Memo 

4. 
Contatos 

com  
investidores 

5. 
Negociação 

6.  
Due 

Diligence 
(auditoria) 

7. 
Estruturação 
da transação 

8. 
Fechamento 

da 
transação 

Estratégia 

1. 
Estratégia 
Atração 

de 
Recursos 

Preparação da empresa Execução da transação 

Assinatura de 
Carta de 
Intenção 

Assinatura 
de 

Contrato 
de Compra 

e Venda 

Fechamento 
financeiro e 
societário ► Fluxo de caixa 

► Múltiplos de mercado 
► Transações comparáveis 
► Normalização de resultados 

► Acordo de 
Confid. 

► Info Memo 

► Ofertas preliminares 
► Informações adicionais 

► Modelo societário 
► Garantias 
► Acordo de acionistas 

Principais Etapas de um Processo de F&A 

Para atrair recursos é preciso ter uma estratégia clara e preparar a 
empresa para maximizar seu valor 

Parceria: 



Nossa experiência recente com M&A de revendas mostra que 
conhecimento do mercado e preparação prévia são fundamentais 

Parceria: 

Preferências e 
interesses  

do avaliador 

Situação  
financeira e 

 Estratégica da 
empresa 

Qualidade das 
Informações 

Modelo de  
Negócio 

Riscos  
Assumidos 

Objetivos  
do Trabalho 

Contexto 
histórico,  socio-

econômico, 
 político e 

pessoal 

Mix de Grãos, 
Defensivos, 
Sementes e 
Fertilizantes 

Margem 
operacional 
por Un. de 

Negócio 

Capacidade de 
Gestão do 

Crescimento 
Financ. do Capital 

de Giro 
Modelo de  

Distribuição e 
Acesso a 
Mercado 

Riscos  
Assumidos e 
Processos de 

Mitigação 

Objetivos  
dos Acionistas 

Área de Atuação, 
Terras 

disponíveis e 
parcerias 
agrícolas 

- Dados e projeções devem ser realistas e coerentes com o histórico e/ou com as perspectivas da empresa 
- Incertezas nos preços das commodities e de taxas de câmbio trazem volatilidade nos resultados e na 
avaliação, tornando a avaliação complexa e aumentando a necessidade de acompanhamento profissional 
e negocial 



Implicações para a Estratégia dos 
Distribuidores de Insumos 



As declarações de visão dos distribuidores se concentraram 
basicamente em ideais amplos, sem deixar quais estratégias seriam 
utilizadas para alcançá-los.  

Fonte: Prado, L.S. et al. Missão e visão: uma análise estratégica de empresas 
distribuidoras de insumos agrícolas, Working Paper (n= 20) 

Atributos presentes na declarações de visão 
de distribuidores agrícolas 

Qual é o direcionador da sua 
estratégia? 



NÃO estão sob CONTROLE do 
Distribuidor 

- Caraterísticas dos produtos do 
fabricante 
- P&D e Inovação 
-Marca do Fabricante 
- Mix de produtos do Fabricante 
---------------------------------- 
- Nível tecnológico do produtor 
- Perfil de compra/ preferências do 
Produtor 
- Preços 
 

ESTÃO sob CONTROLE do 
Distribuidor 

- Informações Operacionais do 
Produtor 
- Informações financeiras/ crédito 
do produtor 
- Relacionamento com produtor 
(High Touch) 
- Nível de serviços e custo de servir 
- Informação local/regional 
- Formas de uso de produtos e 
necessidades dos produtores 

Muitos Estão 
AQUI 

Estratégia 
deve Migrar 

para Cá 

O distribuidor precisa basear suas estratégias em Atributos e Fontes 
de Valor que estão sobe SEU CONTROLE 



Implicações Estratégicas: mensagem para os gestores! 

Novas fontes de suprimentos, desenvolvimento de parcerias/ fornecedores, necessidade 
de capital e novas competências  

Investir em estratégia e estrutura para originação de grãos/trocas. Estruturação de 
parcerias com tradings. Investimentos em estrutura e logística 

Necessidade de criar novas propostas de valor 

Criar gestão por resultados e indicadores (ex. BSC). Estruturação de áreas corporativas. 
Gestão Estratégica de Pessoas 

Novas competências e equipe qualificada. Análise de dados vendas x mercado x clientes 
x outros dados. Investir em sistemas de inteligência e TI 

Criação de área de serviços. Formar equipe para serviços. Apresentar proposta de Valor 
diferenciada. Mudança na estratégia de posicionamento 

Preparação para parcerias, atração de recursos ou se estruturar para maior concorrência. 
Ganhos de escala e eficiência 



Como tudo na agricultura só 
podemos colher depois de plantar! 
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Obrigado! 
 

Matheus Alberto Cônsoli, PhD 
 consoli@markestrat.org 
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