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[l - Entendendo o Comportamento de Compra do Produtor Rural

Roberto Fava Scare

Leonardo Silva Antolini

A produgdo agropecudria, sendo uma atividade econ6mica que visa o processamento de
insumos e ndo o consumo proéprio, pode ser descrita por modelos de comportamento de
compra organizacional, inicialmente.

Trés modelos seminais de comportamento de compra organizacional foram descritos por
Robinson, Faris e Wind (1967), Webster e Wind (1972) e Sheth (1973) e fornecem as categorias
gerais dos constructos que podem influenciar o comportamento de compra organizacional.

Johnston e Lewin (1996) analisaram e consolidaram o fluxo de pesquisas sobre
comportamento de compra organizacional que surgiu a partir destes primeiros trabalhos e
construiram um modelo de comportamento de compras organizacional integrado que leva em
conta as proposicoes dos trés modelos seminais e incorpora diversos novos constructos que
surgiram nos 25 anos de pesquisa realizados apds os trabalhos de Robinson, Faris e Wind
(1967), Webster e Wind (1972) e Sheth (1973).

Porém, visto as caracteristicas especificas da atividade e do relacionamento do produtor com a
propriedade, aspectos pessoais ganham importancia como influenciadores do processo de
compra abrindo espac¢o para o surgimento de modelos especificos e o desenvolvimento de
atividades de marketing em um novo contexto, o do Business-to-Farmers (B2F).

Kool (1994) propde um modelo de comportamento de compras especifico ao produtor rural
para identificar variaveis-chave e a relacdo entre elas. O comportamento de compra do
produtor rural é uma combinacdo de fatores do comportamento de compra organizacional e
do consumidor.

O comportamento de compra dos produtores rurais é externamente motivado e os tomadores
de decisdo avaliam as consequéncias da atividade de compra. A compra, apenas mais uma das
atividades do produtor, geralmente ndo é sua prioridade, o que distingue o produtor rural de
um comprador organizacional profissional.

O modelo aborda as caracteristicas do centro de compras, do processo de compra,
relacionamento vendedor-comprador, caracteristicas da tarefa de compra, caracteristicas do
produto, caracteristicas da fazenda, caracteristicas individuais, caracteristicas do mercado e do
ambiente geral. Estes aspectos sdo descritos a seguir. A Figura 2 ilustra o modelo de
comportamento de compra do produtor rural de Kool (1994).
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CARATERISTICAS DATAREFADE COMPRA

Caracteristicas Caracteristicas
do Produto do Mercado

Relagdes com fornecedores

Estrutura de compra

Tipo
Problema Processo P
Fornecedor
de compra decompra
Marca

Familia do produtor

Lealdade de marca e ao fornecedor

A

Caracteristicas Caracteristicas
daFazenda Individuais

CARATERISTICAS DO COMPRADOR

Modelo de comportamento de compra do produtor rural Fonte: Kool, 1994.

O principal foco do modelo é entender como os produtores rurais tentam resolver os
problemas de compra dadas as limitagdes cognitivas e de renda. As trés dimensdes de
processo de tomada de decisdo que constituem o nucleo do modelo proposto por Kool (1994)
sdo processo de compra, estrutura do centro de compra e relacionamento.

Dimensao Descrigao

Define "O que?". Atividades dentro de uma unidade de compra
gue seleciona e compra uma alternativa de uma classe de produto.
Define "Quem?". Os individuos envolvidos no processo de tomada
de decisdo, ou seja, o centro de compras.

Define o "Contexto Histérico". Aspectos de longo prazo nas
Relacionamento decisdes de compra, ou seja, comprometimento em decidir

baseado em experiéncias passadas de compra.

Processo de compra

Estrutura do Centro de Compra

DimensoGes do Processo de Tomada de Decisdao do Modelo de Comportamento de Compra do
Produtor Rural. Kool (1994)

O problema da compra é o ponto de partida nesse modelo e é a situagdao em que o produtor
esta convencido de que deve adquirir certo insumo ou equipamento e que deve escolher entre
certas alternativas. Em outras palavras, a decisdo de realizar a compra ja estd tomada e o
resultado dessa escolha é um tipo de produto, uma marca e um fornecedor.
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1.1. Estrutura do Centro de Compras
No caso do produtor rural pode haver presenca, formal e informal, de membros da familia na
estrutura do centro de compras, ja que os mesmos podem sofrer consequéncias diretas e
indiretas da decisdo de compra. Esses agentes podem ser considerados influenciadores e até
mesmo encaixarem-se em diversos dos papéis definidos nas teorias de comportamento de
compra organizacional como: usuarios, influenciadores, decisores e guardibes (Webster e
Wind, 1972a).

1.2. Processo de compra
O processo de compra estd alocado dentro da estrutura do centro de compra da fazenda e
refere-se a transa¢Oes descontinuas. No caso do produtor rural, o processo de compra é um
processo de resolucdo de problemas e tem motivagGes externas, resultado de uma relacdo
meio-fim. Consequentemente, espera-se que o processo de resolucdo de problemas seja
dominante, uma vez que a decisdo de compra visa atender requisitos funcionais da fazenda e
do modelo de negécio rural.

Nivel de Resolu¢ao de Problemas dos Produtores Rurais

Resolugdo Extensiva de Problemas Resolugdo Rotineira de Problemas
Especificacdo extensiva do problema de Sem especificacdo do problema de compra
compra

Procura significativa de alternativas Pouca procura de alternativas

Procura significativa de critérios de escolha Pouca procura de critérios de escolha
Consideracao de diversas alternativas Pouca consideracao de alternativas
Avaliagdo significativa de alternativas Pouca avaliagdo de alternativas
Significativas escolhas heuristicas Escolha heuristica simples:

Negociagdo extensiva com fornecedores Pouca negociagdao com fornecedores

Quadro 1 Abrangéncia do processo de decisao de compra - Fonte: Kool, 1994. p 22.

1.3. Relacionamento

A exemplo de outros mercados, existem mais compradores do que fornecedores no mercado
de insumos e equipamentos agropecudrios. A parcela das compras de um unico produtor rural
nas vendas de um fornecedor de insumos e equipamentos é geralmente baixa, enquanto a
participacdo destas mesmas compras no total alocado no modelo de negdcios rural é
geralmente alta.

Além disso, o produtor rural necessita de orienta¢Oes técnicas e da expertise do fornecedor
para realizar a compra. Apesar de os produtos e insumos agricolas suprirem determinadas
condigdes locais, ndo intercambidveis em outras regides do mundo, estes ndo estao alinhados
com as necessidades individuais dos produtores, o que torna a customizagao limitada. Outro
fator importante sdo as altas barreiras de entrada de produtos importantes, como
equipamentos e bens de capital.
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Dessa maneira, o produtor rural estd em posicdo de mercado relativamente mais fraca do que
o fornecedor de insumos e equipamentos. Por consequéncia, muitos produtores tendem a ser
fiéis ao distribuidor local e a industria, uma vez que a estratégia de manutencao de fornecedor
é relativamente facil e economiza tempo de aprendizado. Ndo sdo raros os casos em que o
produtor tem uma rela¢cdo de mais de 10 anos com um fornecedor. Porém, embora exista essa
tendéncia, os custos contratuais de mudanca sdo relativamente baixos e as relagdes entre
fornecedor e produtor sdo independentes.

1.4. Caracteristicas da Tarefa de compra
A influéncia das varidveis relacionadas a tarefa de compra e as do comprador pode ser
explicada com base na perspectiva de custo-beneficio. Os produtores tendem a realizar maior
esforco de compra enquanto os beneficios percebidos excederem os custos associados ao
processo.

Uma elevada percepcao de risco induz a processos de resolucdo de problemas de alta
atividade e envolvimento. As caracteristicas associadas a tarefa de compra sdo relacionadas ao
produto e caracteristicas do mercado. Variacdes no comportamento de compra do produtor
rural podem ser explicadas pelas caracteristicas relacionadas a tarefa de compra, as
caracteristicas do comprador e influéncia do ambiente externo.

Enquanto as duas primeiras influenciam o comportamento de compra do produtor
diretamente, a influéncia ambiental é sutil, persuasiva e de dificil avaliacdo. O beneficio
percebido depende das caracteristicas do produto, mercado e comprador.

1.5. Caracteristicas de Produto
Determinantes de compra relacionados ao produto sdo:

e Tipo de produto: insumos, bens de capital e servigos; frequéncia de compra;
bens tangiveis e intangiveis. Diferentes tipos de produto provocam
diferentes tipos de comportamento de compra.

e C(iclo de vida do produto: influencia no processo de resolu¢do de problemas.
Por exemplo, a compra de um produto maduro é mais simples do que a
compra de um produto novo. Os produtores tendem a simplificar a compra
de produtos complexos.

e Complexidade da compra: tem relacido com o risco percebido, custos
irrecuperaveis, tempo para decisao, lealdade e influencia no processo de
resolucao de problemas.

e Importancia do produto: tem relacdo com o tamanho do investimento,
relevancia do uso do produto e relevancia para a continuidade do processo
produtivo.
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1.6. Caracteristicas da Fazenda
Quando se inicia a atividade agricola, escolhas sdo realizadas a respeito da atividade a ser
produzida e o método utilizado. O produtor realiza investimentos de longo prazo em terras,
edificacdes e equipamentos especificos para um determinado tipo de atividade produtiva. O
comportamento de compra é restringido pelas decisdes citadas acima, além dos recursos
financeiros, tecnolégicos e recursos humanos da fazenda.

Determinantes relacionados a fazenda s3o:

e Tamanho: estrutura fisica da fazenda e o faturamento sdo os principais
limitantes de or¢camento, assim como tecnologia e recursos humanos da
propriedade.

e Tipo da producao: determinada pela contribuicdo relativa de diversas
atividades agropecudrias na producao total da fazenda; influencia na
sazonalidade da carga de trabalho e no tipo de produto ou servico
adquirido.

e Participacao da familia no negdcio: Ha influéncia e participa¢do da familia
na compra, uma vez que as decisoes tomadas afetam os resultados da
producdo da fazenda, e por consequéncia, o nivel de consumo da familia.

1.7. Caracteristicas Individuais

As caracteristicas do tomador de decisdo, na 6tica de um centro de compras e ndo de um
consumidor, sdo importantes para compreender o comportamento de compra do produtor
rural. Somente o individuo, sozinho ou como membro da central de compras, pode definir e
analisar situagdes de compra, decidir e agir, pois esta no centro de cada processo de compras.
As caracteristicas pessoais sdo podem ser exemplificadas como idade, educacdo,
personalidade e estilo de vida, conhecimento de compra, envolvimento com o produtor,
percepcdo de qualidade e orientagdo ao mercado.

As influéncias mais importantes para o escopo deste capitulo sdo conhecimento de compra,
envolvimento com o produto, percepgao de qualidade e orientagao para o mercado.

O conhecimento de compra divide-se em conhecimento de produto e experiéncia de compra.
Os produtores tendem a simplificar decisGes ao longo do tempo e ter conhecimento de
compra demanda menor esforgo.

O envolvimento com o produto relaciona-se com o interesse duradouro do produtor por uma
classe de produto. O produtor pode ter trés posturas ao considerar a importancia do valor e
objetivos da classe de produto: utilitario, simbdlico ou heddnico.

A percepgdo de qualidade tem relagdo com a disposicdo mental em responder a aspectos
relacionados a qualidade do produto e de servico, que sdo aprendidos e influenciam o
comportamento de compra e afeta o peso percebido da qualidade na decisao.
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A orientacdo para o mercado relaciona-se com a predisposicdo mental em tentar criar valor
mais efetivamente. Basicamente, visa saber se o produtor ird manter aumentar, diversificar,
concentrar ou abandonar a atividade.

1.8. Caracteristicas do Mercado
O ambiente de negdcios, seus agentes e suas relagdes influenciam o comportamento de
compra do produtor rural, uma vez que estabelecem os padrdes competitivos dos players do
agronegdcio. Determinantes de compra relacionados ao mercado s3do:

e Estrutura de mercado: nuimero de fornecedores e compradores; barreiras
de entrada; diferencia¢do; estrutura de custos da firma; regulamentacao;
verticalizacdo; existéncia de cooperativas ou nao.

e Existem duas estruturas de mercado basicas, que sdo relacionadas ao tipo
de produto:

o Mercado de insumos: muitos fornecedores de mesmo tamanho,
baixas barreiras de entrada, estratégia de custos e produtos
homogéneos.

o Mercado de bens de capital: concentracdo de grandes empresas, altas
barreiras de entrada, estratégia de relacionamento e produtos
diferenciados.

e Transparéncia: grau de transparéncia entre os agentes; busca e assimetria
de informacao entre fornecedores e compradores.

¢ Dinamismo: mudanc¢as ao longo do tempo dos determinantes estrutura e
transparéncia.

O ambiente de negdcios, seus agentes e suas relagdes influenciam o comportamento de
compra do produtor rural, uma vez que estabelecem os padrdes competitivos dos players do
agronegdcio. Determinantes de compra relacionados ao mercado sado:

e Estrutura de mercado: nimero de fornecedores e compradores; barreiras
de entrada; diferenciagdo; estrutura de custos da firma; regulamentacao;
verticalizacao; existéncia de cooperativas ou nao.

e Existem duas estruturas de mercado basicas, que sdo relacionadas ao tipo
de produto:

o Mercado de insumos: muitos fornecedores de mesmo tamanho,
baixas barreiras de entrada, estratégia de custos e produtos
homogéneos.

o Mercado de bens de capital: concentra¢do de grandes empresas, altas
barreiras de entrada, estratégia de relacionamento e produtos
diferenciados.

e Transparéncia: grau de transparéncia entre os agentes; busca e assimetria
de informacao entre fornecedores e compradores.
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e Dinamismo: mudangas ao longo do tempo dos determinantes estrutura e
transpareéncia.

A tarefa de compra e o produtor sdo parte integrante de um sistema maior, que influencia o
comportamento de compra fornecendo informacdes, restricdes e oportunidades. Baseado na
teoria do comportamento de compra organizacional de Webster e Wind (1972b) identifica-se
seis conjuntos de influéncia: social, cultural, econémico, politico e legal, tecnolégico e fisico. A
influéncia pode ser exercida por diversas instituicdes operando dentro do ambiente de compra
da fazenda, como empresas, cooperativas, agéncias governamentais, associacdes comerciais,
instituicdes de ensino, entre outras.

1.9. Influéncia do Ambiente Geral

O ambiente tem influéncia direta e indireta no comportamento de compra do produtor rural.
Fatores ambientais determinam a disponibilidade de bens e servicos para fazenda. O progresso
tecnolégico estimulou a producdo agricola de forma considerdvel durante o século XX. A
produtividade elevou-se devido a continua pressdao tecnoldgica de novos insumos,
equipamentos e modos de producdo. Ha também continua automatizacdo do campo e
aumento do padrdo de qualidade e maior acesso a fontes de financiamento, por exemplo,
como cooperativas de crédito agricola.

Além disso, os fatores ambientais determinam as condi¢des gerais de operacdo da fazenda,
incluindo ambiente legal, clima politico, limita¢cdes fisicas e disponibilidade de recursos
financeiros. Por fim, o sistema social também influencia o comportamento de compra do
produtor rural, determinando os valores de fazendeiros, vendedores e outras pessoas
envolvidas no processo de compra. Os fazendeiros sdo tradicionalmente parte de um sistema
social fechado no qual os membros esperam cooperagdo mutua. Fatores ambientais
influenciam o comportamento de compra por meio de uma rede de comunicacdo direciona
aos produtores rurais e outros individuos na fazenda, fornecendo informagbes sobre a
disponibilidade de bens, regulagdes do governo, valores e normas, entre outros.

— Ambiente Geral —
Politico Econdmico Social Cultural Tecnolégico Fisico

Relacionamento <

—> Caracteristicas do comprador

Caracteristicas da fazenda

Caracteristicas do produtor

Tamanho
Tipo da produgédo
Participagdo da familia

Experiéncia de compra
Envolvimento com o produto
Consciéncia de qualidade
Orientac&o de mercado

Aspectos de longo prazo nas
decisbes de compra, ou seja,
comprometimento em decidir
baseado em experiéncias passadas
de compra.

Determinantes da tarefa de compra

Caracteristicas de produto

Caracteristicas de mercado

Tipo de produto
Ciclo de vida do produto
Complexidade da compra
Importancia do produto

Estrutura
Transparéncia
Dinamismo

Processo da compra

Atividades dentro de uma unidade de
compra que seleciona e compra uma
alternativa de uma classe de produto.

Estrutura da compra

Individuos envolvidos no processo
de tomada de deciséo.
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Figura 1 - Modelo de comportamento de compra do produtor rural e seus determinantes. Elaborado
pelos autores com base em Kool, 1994.

Apesar de haver grande nimero de varidveis para se considerar na elaboragdo de um modelo
de comportamento de compra de produtores rurais, a pesquisa de Kool (1994) identificou os
principais determinantes e seu nivel de influéncia no comportamento de compra do produtor
rural.

Variaveis mais influentes no Comportamento de Compra do Produtor Rural

Processo de compra: Caracteristicas do Produto: ciclo de vida,
Extensdo do processo de compra; amplitude e complexidade da compra, importancia
dire¢do da busca de informagdo. relativa, tipo do produto: tangivel x servicos

Caracteristicas da fazenda: tamanho e tipo de
atividade, participacdo de membros da familia
no negacio.

Caracteristicas Individuais: idade, tempo
gasto no trabalho, experiéncia de compra,
envolvimento na compra, percepgdo de
gualidade e orientacdo ao mercado.

Outras varidveis: relacionamento pessoal com
o vendedor, tipo de fornecedor: cooperativa x
revendas

Estrutura do Centro de Compras

Decisdo autbnoma ou conjunta, tamanho do
centro de compras, influéncia individual de
integrantes, presenca de membros da familia

Relacionamento e lealdade com o fornecedor
Lealdade ao distribuidor local e ao vendedor

Quadro 2 - Varidveis mais influentes no Comportamento de Compra do Produtor Rural, identificados
pela pesquisa de Kool (1994) *Amostra de 878 entrevistas na Holanda, em 1994. Adaptado pelos
autores.
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