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As Mudangas na Industria e a Distribuigdao de Insumos (VI)

Matheus Alberto Consoli

Matheus Kfouri Marino

Estamos abordando nessa sequéncia de artigos, algumas discussdes com empresas e players
do setor de insumos que tratam de potenciais cendrios para a distribuicdao de insumos. Alguns
temas que envolvem a concentracdo da distribuicdo, as questdes e possiveis impactos no grau
de exclusividade entre distribuidores, fornecedores e oportunidades para os negdcios de nicho
e atacado/redistribuicdo.

Nesse artigo que trata do quinto cenario considerado nessas andlises, o objetivo é avaliar
potencial crescimento das vendas diretas, considerando que os produtores nos principais
cultivos extensivos tendem a uma concentragdo, segundo varias fontes externas, pesquisas,
consultorias e midias. A premissa aqui é que a distribuicdo continue a se desenvolver e se
concentrar, mas num ritmo mais lento do que as premissas dos cenarios tratados
anteriormente.

Também tomamos como base, alguns outros setores, onde os “usudrios finais” se
concentraram e “forcaram” as empresas que os atende a desenvolver estruturas de acesso
direto, o que naturalmente traz alguns conflitos naturais de canais. Ndo entraremos no mérito
da questdo dos impactos para os distribuidores quanto ao potencial crescimento de vendas
diretas, mas ao fato de que “clientes grandes” tendem a demandar atendimento direto.

Com isso, nesse cenario a consolidagdo da industria de insumos aliada com a consolidacdo dos
produtores em alguns mercados (soja, milho e algoddo nos cerrados, cana no centro sul, citros
em Sdo Paulo por exemplo), naturalmente poderia levar as empresas focarem parte relevante
dos seus negdcios para atendimento direto a esses clientes de elevado potencial.

De fato, isso ja ocorre em algumas regiGes, mas a distribuicdo convive com a venda direta.
Nesse cenario, entretanto, a logica é que as vendas diretas, sejam com estrutura propria,
agentes, modelos online etc cresceriam mais rapido que a venda via distribuicdo e além disso
concorreria com a distribuicdo nesses mercados.

O desenvolvimento da tecnologia da informagdo associada as plataformas e-commerce
poderao acelerar este processo, pois facilita a aproximacao da industria aos produtores rurais.
Como complemento, alguns fabricantes podem até investir na aquisicao de agrodistribuidores
para ganharem eficiéncia na venda direta para produtores de determinada regido. As
estruturas fisicas regionais dariam suporte as transagoes virtuais.

WWW.AGRODISTRIBUIDOR.COM.BR



4
AG RO"“,’

DISTRIBUIDOR

Para os distribuidores, maior desafio seria concorrer em condicdes de preco com seus
fabricantes. Exceto se a concentracdo na distribuicdo seja tdo acelerada a ponto de criar
empresas grandes o suficiente para barganhar e retalhar fabricantes, seria natural que os
fabricantes teriam melhores condi¢des comerciais que os distribuidores. Por outro lado, alguns
temas como servicos e logistica continuardo a ser gargalo para os fabricantes e pode ser
oportunidade para novos negdcios para distribuidores ja estabelecidos desenvolverem
operacoes de servicos e operacdes logisticas para os fabricantes.

Ja para os fabricantes, além dos gargalos acima citados, ha que se destacar que o risco de
crédito e necessidade de monitoramento de lavouras pode demandar uma estrutura tamanha
gue seja muito dificil expandir vendas diretas sem apoio e parceria com parceiros locais. De
qualquer forma, empresas de produtos genéricos tendem a focar nessas estruturas por ndo ter
“margem” para deixar para os canais e ser competitiva na ponta. Sem duvidas é uma dinamica
complexa, mas potencialmente possivel no agronegdcio brasileiro. Como sua empresa se
posiciona nesse cendrio? Quem sdo os ganhadores e perdedores nessa situacao?

Como essas sdo apenas andlises de cendrio, nada do que uma boa reflexdo para pensar os
desafios, oportunidades e acGes para as empresas na distribuicdo de insumos. Bom trabalho!
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