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RESUMO

Esta dissertacdo desenvolve um estudo relacionado a evolucdo do E-
commerce no agronegocio Brasileiro com foco principal na tendéncia e
oportunidades de ganho de eficiéncia no segmento. O trabalho analisa as
oportunidades de ganho de eficiéncia bem como as barreiras para aumento de
participacdo do E-commerce nas transacgdes agricolas. A utilizacdo de E-commerce
para transagdes agricolas pode trazer grandes beneficios para todos os atores deste
segmento incluindo produtores, tradings, transportadores etc. O estudo efetua um
levantamento e andlise da oferta de solucBes tecnoldgicas ja disponiveis no
mercado bem como a expectativa de evolucao destas solugdes. O estudo também
analisa as restricbes tecnoldgicas e culturais que impactam a evolucdo do E-
commerce no meio agricola. Atualmente e apesar das solucdes tecnolbgicas
estarem disponiveis, os produtores seguem efetuando suas transacdes agricolas da
mesma forma que sempre fizeram, ou seja, 0o contato comercial segue sendo
importante componente nas decisdes de compra de insumos e venda de sua

producao.

Palavras chave: e-commerce; agronegécio; tecnologia



ABSTRACT

This tesis develops a study related to the evolution of E-commerce in Brazilian
agribusiness, with a focus on the trend and opportunities for efficiency gains in the
segment. The paper analyzes efficiency-raising opportunities as well as barriers to
increased E-commerce participation in agricultural transactions. The use of E-
commerce for agricultural transactions can bring great benefits to all actors in this
segment including producers, traders, transporters etc. The study carries out a
survey and analysis of the offer of technological solutions already available in the
market as well as the expectation of evolution solutions. The study also analyzes the
technological and cultural constraints that constrain the evolution of E-commerce in
the agricultural environment. Nowadays, and despite technological solutions being
available, farmers continue to carry out their agricultural transactions in the same way
they have always done, that is commercial contact continues to be an important

component in the decisions to buy inputs and sell their production.

Key Words: e-commerce; agribusiness; technology
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1. INTRODUCAO

A presente pesquisa desenvolve um estudo relacionado a evolugdo e
disseminacao da tecnologia no Agronegdcio, tendo como foco principal a evolucéo
do E-Commerce como forma de utilizacdo da tecnologia para efetivacdo de
transacBes comerciais agricolas entre os diversos agentes do agronegdcio.
Preocupa-se com os limitantes tecnologicos impactantes na utilizacdo da tecnologia,
tais como, aplicativos e solugdes disponiveis no mercado, capilaridade de acesso a
Internet, entre outros, mas também tem como foco o aspecto cultural dos produtores
rurais, suas preferencias e habitos na hora de fazer negdcios, comprar insumos,
vender suas producdes etc. Pretende-se investigar as tendéncias de evolugao dos
negdcios realizados através do E-commerce e as oportunidades que isto pode trazer
para todos os atores do agronegocio tais como Produtores rurais, Cooperativas,
Tradings, transportadores, etc.

O E-commerce é um tipo de transacdo comercial efetuada através de
sistemas computacionais, aplicativos, portais informatizados que possibilitam fazer
negocios sem a interacdo pessoal entre as partes envolvidas. Com a evolugéo
tecnoldgica os tablets e smartphones estdo sendo cada vez mais utilizados para
execucado destas transacdes. Os aplicativos desenvolvidos hoje em dia, em sua
grande maioria, ja sdo caracterizados como “sistemas prontos para aplicativos” (App
Ready), isto significa que pode ser executado em diferentes plataformas maveis,
como Tablets, smartphones em adi¢do aos sistemas computadorizados tradicionais.

De forma a introduzir, caracterizar e fundamentar o problema que motiva o
presente estudo, desenvolve-se uma discussdo tematica através de pontos
conjunturais que podem direcionar a tendéncia de evolu¢cdo do E-Commerce no
Agronegécio abrangendo os aspectos tecnoldgicos e culturais. Para tanto, foram
revisadas pesquisas efetuadas com produtores rurais sobre seus habitos e
preferencias, bem como também se utilizou de pesquisas sobre a utilizacdo de
tecnologia da informacéao no setor agricola.

Tendo em vista a hipotese que a disseminagdo da internet é irreversivel e que
0 setor agricola, como um difusor de tecnologia no campo, tende a aderir ao e-
commerce, o desafio proposto neste trabalho € responder, com base na percepcao
de especialistas e revisédo literaria, quais os principais desafios culturais para que o

produtor rural passe a fazer suas transacdes comerciais utilizando a internet? A
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sucessdo nas fazendas para a préxima geracao é fundamental para adesédo do e-
commerce? Um melhor acesso a internet no meio rural ainda € uma oportunidade de
viabilizacdo ao e-commerce? As empresas que hao tiverem e-commerce disponivel
vao perder fatia do mercado e quais os beneficios para estas empresas? O
entendimento das resisténcias € fundamental para sugerir o0 avango do e-commerce
para compra e venda da produc¢do agricola focada prioritariamente em gréos.

Com base nessas consideracdes, 0 objetivo do presente trabalho é entender
as oportunidades que devem ser perseguidas para atingir a evolucdo do e-
commerce no meio rural.

A fim de atingir o objetivo geral, no Capitulo 2 realiza-se uma revisdo de
estudos discutindo a evolucéo da digitalizacdo nas fazendas bem como faz-se uma
analise dos habitos atuais dos produtores rurais e também do acesso a internet,
indicando a qualidade deste acesso e quais 0s principais motivadores atuais de
acesso pelos produtores rurais. No Capitulo 3 detalha-se a metodologia utilizada
baseada em entrevista com especialistas, suas posi¢cdes atuais destacando a
atuacdo que cada uma possui no setor agricola com foco no e-commerce. O
Capitulo 4 apresenta os resultados com base nas entrevistas aplicadas. O capitulo 5
conclui o estudo, apresentando os principais achados sobre o tema bem como os
principais pontos de convergéncia e desafios para a evolu¢gdo do e-commerce nas
transacdes comerciais agricolas.

Além das entrevistas realizadas com especialistas do setor agricola e de
comércio eletrbnico, este estudo valeu-se da reviséo de trabalhos e estudos sobre o
tema, pesquisas e levantamento qualitativo de informagbes e entidades

especializadas em e-commerce no agro.
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2. REVISAO DA LITERATURA SOBRE O E-COMMERCE

Conhecer as caracteristicas do produtor rural e sua forma de tomada de
decisbes, bem como os limitantes de acesso a tecnologia, permite uma melhor visdo
dos desafios do E-commerce no Agronegocio. Adicionalmente, conhecer a literatura
que ja existe sobre o assunto pode indicar outras barreiras existentes e também o
potencial de desenvolvimento e busca de valor do e-commerce como direcionador
de investimentos. Fonseca (2017), apresenta um exemplo de portal de aproximacéo
para a comercializacdo de graos identificando a necessidade de compra das
esmagadoras, exportadoras, cooperativas, e conecta estas com as ofertas dos
produtores interessados em vender suas producdes, indicando novas oportunidades
e formas de fazer negdcios de modo digital. Casos como este contribuem para
identificar o estagio atual de desenvolvimento e uso do e-commerce no agronegocio
brasileiro e entender suas vantagens, potenciais e desafios. Outros exemplos de e-
commerce, como o Agrihome, o Agro-Bayser Brasil, o Agromercador, portal da

Cargill e Graodireto, estéo ilustrados no Apéndice A desta dissertacao.

2.1. A Digitalizag&o da Agricultura

Pode-se considerar que a digitalizacdo na agricultura possui trés principais
pilares ou focos de atuacdo. O primeiro abrange servicos relacionados a eficiéncia e
gestdo da fazenda, incluindo uma melhor tomada de decisdes, controle de custos,
compra de insumos, acesso a informacgdes ativas ou passivas e gestdo efetiva da
fazenda da porteira para dentro. A segunda area de foco pode ser considerada
como a parte de servicos agrondmicos e agricultura de precisdo, onde os tratos
culturais e todo manejo produtivo da fazenda utilizando tecnologia como drones,
dados meteorologicos e atuacdo especifica em cada talhdo potencializardo a
produtividade. A Terceira area de foco é justamente a venda e distribuicdo da
producdo da fazenda, incluindo a escolha dos melhores canais de escoamento da
producdo e a qual preco. Evidentemente quanto mais integradas estas 3 areas de
foco, melhor sera o resultado operacional e financeiro da propriedade.

O setor agricola estd mudando rapidamente. Novas tecnologias tém criado
oportunidades para fazer a gestao da fazenda mais simples e mais eficiente.

A Semeadura de precisdo revolucionou o plantio, enquanto os Drones e a

telemetria de tempo real ajudam a identificar problemas no campo sem deixar o
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escritério da fazenda. Os dados meteoroldgicos estdo cada vez mais disponiveis e
acessiveis para entender o melhor momento e forma para atingir os melhores
resultados e a maior produtividade ao longo do tempo.

A Tecnologia no campo vem definitivamente ajudando os produtores a
melhorar seu dia a dia e, juntamente, melhorar a gestdo de sua fazenda. Esta
evolucao esta acontecendo diariamente no campo, mas as transagcdes comerciais de
forma eletrbnica ainda ndo estdo no horizonte do produtor e de sua familia. O
produtor tem acesso a tecnologia de ponta na producdo, mas ainda nao utiliza a

tecnologia disponivel para a comercializacdo de seus produtos e insumos.

2.2. Habitos do produtor Rural

A agricultura vem passando por uma importante renovacdo, mas ainda existe
um caminho a percorrer. Os habitos do produtor rural quanto a digitalizacdo foram
investigados pela Associacdo Brasileira de Marketing Rural (ABMRA, 2017) na 72
Pesquisa Habitos do Produtor em 2017 (ABMRA, 2017). Foram entrevistados 2.090
agricultores e 717 criadores/pecuaristas totalizando 2.807 entrevistas de modo
pessoal. Estas entrevistas foram distribuidas entre os 15 principais estados
brasileiros no agronegoécio (BA, ES, GO, MA, MG, MS, MT, PA, PI, PR, RO, RS, SC,
SP, TO). Os dados foram coletados através de entrevistas pessoais junto a
propriedades de pequeno, médio e grande portes (em hectares ou alqueires ou pelo
tamanho do rebanho) in loco nas propriedades com questionarios com 212
questdes. A Pesquisa foi divulgada em maio de 2017 com taxa de erro de 1,8% e
nivel de confiabilidade de 90%.

De acordo com os resultados da pesquisa, 4 em cada grupo de 10 produtores
acessaram a internet nos ultimos 30 dias (ABMRA, 2017). No que diz respeito ao
acesso a internet, 93% estdo conectados nas redes sociais. Segundo esta entidade
outros importantes aspectos dos habitos dos produtores rurais estdo mudando e isto
ird trazer ainda mais proximidade com o mundo digital. Na ultima década aumentou
0 numero de produtores rurais que moram nas cidades e atualmente apenas 47%
moram em suas propriedades rurais, esta mudanca tende a contribuir para um maior
acesso aos provedores de internet e por consequéncia maior utilizacdo da mesma.
Outro dado importante € a presenca da mulher no campo, que saltou de 3% para
10% em apenas 10 anos, e a idade do produtor rural média, que diminuiu nos

altimos 3 anos, refletindo uma renovacdo nas fazendas. Outra caracteristica
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7

importante revelada também na pesquisa da ABMRA é com relacdo aos
smartphones. Esta entidade revela que 93% dos produtores rurais possuem
aparelhos celulares e deste total 61% possuem smartphone. Este percentual era de
13% em 2013, ou seja, uma evolucdo importante na utilizacdo desses aparelhos por
produtores rurais. Seguindo a pesquisa da ABMRA, 96% dos produtores rurais
utilizam WhatsApp o que esta se caracterizando com uma forma muito utilizada de
comunicacao entre grupos de produtores e associacdes.

A ABMRA também mostrou que alguns habitos dos produtores seguem como
antes. Apesar da variedade de cursos e reciclagens de forma interativa, a
preferéncia dos produtores para reciclagem e educacdo segue sendo o contato
direto preferencialmente via dias de campo, feiras, exposicdes e palestras. Da
mesma forma as fontes de recursos para custeio em 80% continuam sendo recursos
proprios/familia e em seguida empréstimos bancéarios. Ndo aparece nas respostas
qualquer modalidade de crédito mais moderna, como Fintechs, por exemplo.

Fintech (do inglés: finance and technology) é o termo utilizado para as
inovacdes e 0 uso de novas tecnologias por empresas do setor financeiro para a
entrega de servigos financeiros. O uso de smartphones para o uso de bancos
moveis e a possibilidade de realizar investimentos sdo exemplos da aplicagdo da
tecnologia que tornam servicos financeiros e bancarios mais acessiveis a
populacdo. O termo engloba tanto startups quanto companhias financeiras ja
estabelecidas no mercado, que procuram substituir ou melhorar seus servicos com a
aplicacdo de tecnologias. O Acesso a estas Fintechs pode baratear o crédito e
possibilitar maior acesso aos produtores rurais via um ambiente tecnolégico que nao
necessariamente estara presente na localidade da fazenda. Para finalizar a
pesquisa, a ABMRA (2017) mostra que os principais desafios do produtor rural sdo o
Clima, Pragas e Doencas, Mao de Obra, preco pago ao produtor e a produtividade.
Apesar das oportunidades e desafios, 68% dos produtores rurais estdo otimistas

com o futuro da agropecuaria do Brasil e 91% tem orgulho de ser produtor rural.

2.3. Tecnologia da Informac&o no Agronegocio
Um importante componente para evolugdo do E-commerce no agronegocio €
justamente a disseminagao e capilaridade de acesso a tecnologia pelos produtores
rurais. O SEBRAE realizou pesquisa sobre tecnologia de informagédo no Agronegocio
(SEBRAE, 2017), que entrevistou 4.467 produtores rurais no periodo de 29/03 a


https://pt.wikipedia.org/wiki/Sistema_financeiro
https://pt.wikipedia.org/wiki/Smartphone
https://pt.wikipedia.org/wiki/Banco_m%C3%B3vel
https://pt.wikipedia.org/wiki/Banco_m%C3%B3vel
https://pt.wikipedia.org/wiki/Investimento
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12/04 de 2017. A amostra da entrevista foi distribuida entre as 27 unidades
federativas. O erro amostral maximo foi de 1,5% com intervalo de confianca de 95%.
Os publicos alvos foram produtores rurais que tiveram atendimento em 2016, sendo
0 universo da pesquisa de 110.988 clientes, resultando em uma amostra de 4.467
entrevistas por telefone distribuidas pelas 27 unidades da federagéo.

Segundo SEBRAE (2017) a utilizacdo de celulares no Brasil ultrapassa 91%
nos estados do Norte, chegando a quase 99% nos demais estados, isto demonstra
uma alta utilizacdo de celulares e smartphones no meio agricola, conforme

detalhado na Tabela 1 de utilizacéo de celulares no Brasil no setor rural.

Tabela 1: Utilizac&o de celulares no Brasil no setor rural

UF Entrevistados que utilizam UF Entrevistados que
celular (%) utilizam celular (%)
RS 98,5]|SE 95,0
MS 98,411CE 94,7
SP 98,0]]lES 94,3
PE 97,6 ]IRN 94,2
GO 97,511 TO 94,2
DF 97,2 MG 94,0
MT 97,21| AP 93,6
R 96,81 PI 93,1
RO 96,11| PR 93,1
MA 96,0 ]| AM 92,9
PB 95,4]1SC 92,6
PA 95,3]]AC 91,1
AL 95,01|PR 91,1
BA 95,0

Fonte: SEBRAE, 2017

De acordo com SEBRAE (2017), e como pode ser observado na tabela 2, a
qgualidade de acesso via celular ainda € de baixa qualidade. A referida pesquisa
revela que, tomando como base notas entre zero e dez atribuida pelo produtor, a
média do pais gira em torno da nota 6, ou seja, mesmo nos estados mais
desenvolvidos como S&o Paulo, Minas Gerais dentre outros, este servico ainda
apresenta deficiéncia operacional na percepcdo do usuario. Esta deficiéncia se
acentua quando observa-se os estados do norte do pais, tais como Roraima e Para.
Esta baixa qualidade na utilizacdo da internet pode ser uma das limitantes atuais
para a evolugcédo do e-commerce no agronegocio, ou seja, a evolucao das transacdes
comerciais de forma eletrbnica também esta conectada com a evolugdo e
capilaridade de um bom acesso a internet no meio rural. Na tabela 2 visualiza-se

gue mesmo em estados desenvolvidos como Sao Paulo o nivel de satisfagcdo dos
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produtores rurais com relacdo ao acesso a internet ainda é baixo, uma vez que a

pesquisa revela uma satisfagéo de 5.7 em um intervalo de 0 a 10.

Tabela 2: Qualidade de acesso a internet via celular pelos produtores rurais

UF MEDIA UF MEDIA
SE 6,5 CE 5,9
RN 6,5 RJ 5,9
BA 6,4 AP 5,9
AC 6,4 DF 5,9
TO 6,4 AM 5,8
MA 6,3 PI 5,8
PE 6,3 MS 5,7
AL 6,3 SP 5,7
SC 6,2 RS 5,6
PB 6,1 MT 5,5
RO 6,0 GO 5,5
PR 6,0 PA 5,0
ES 5,9 RR 4,6
MG 5,9

Fonte: SEBRAE, 2017

Conforme SEBRAE (2017), O produtor rural vem utilizando internet via celular
para tratar de assuntos pessoais e também para questées relacionadas ao negdcio
rural. De acordo com a pesquisa SEBRAE (2017) o principal foco esta ainda mais
direcionado para questbes pessoais do que relacionadas a questdes do seu negdcio
Rural.

A tabela 3 evidencia isso quando comparamos o0s percentuais de utilizacdo da
internet pelo celular para questdes pessoais versus questbes relacionadas ao

negécio rural.
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Tabela 3: Finalidade da utilizac&o da internet via celular pelos produtores rurais

UF | Paraquestbes | Paraquestdes Para ambos
pessoais relacionadas ao
negocio rural

AC 34,5% 7,0% 58,5%
AL 23,7% 3.2% 73,1%
AM 14,8% 11,2% 74,0%
AP 23,5% 14,8% 61,7%
BA 24, 7% 11,8% 63,5%
CE 16,7% 10,6% 72,7%
DF 16,0% 5,6% 78,3%
ES 20,0% 11,1% 68,9%
GO 23,3% 3,3% 73,3%
MA 35,5% - 64,5%
MG 17,1% 7,9% 75,0%
MS 18,0% 14,6% 67,4%
MT 14,8% 2,2% 83,0%
PA 26,2% 7,5% 66,3%
PB 14,0% 8,8% 77,2%
PE 17,2% 3,4% 79,3%
PI 30,0% 8,0% 62,0%
PR 17,5% 10,7% 71,9%
RJ 16,6% 10,4% 73,0%
RN 12,9% 7,5% 79,6%
RO 24,1% 11,1% 64,8%
RR 15,1% - 84,9%
RS 13,5% 11,2% 75,3%
SC 13,4% 5,8% 80,8%
SE 18,5% 5,2% 76,3%
SP 16,1% 5,1% 78,8%
TO 20,3% 6,3% 73,5%

Fonte: SEBRAE, 2017

De acordo com SEBRAE (2017), o produtor rural vem evoluindo na adocao de
tecnologia para gerir seus negoécios, porém uma parcela significativa (ao redor de
40% dos produtores entrevistados) ainda ndo fazem controle de receitas, despesas,
custos e estoques de seus negdcios. Adicionalmente, de 30% a 40% dos produtores
rurais fazem este referido controle no papel. Uma parcela menor ao redor de 20%
utiliza planilhas para os referidos controles. Por fim uma parcela ainda menor, entre

5% e 10%, utiliza programas no computador e no celular para efetuar a gestéo de
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seus negocios (tabela 4). Como indica a referida pesquisa, existe uma grande
oportunidade de absorcdo de tecnologia de informacéo para gestdo dos negocios

agricolas.

Tabela 4: Gestao do negé6cio rural e utilizacdo de tecnologia

UF | Nao Sim, no | Sim, no Sim, no Sim,no | Sim, 0
papel computador | computador celular | contador e/ou
com comum empresade
planilhas programa de contabilidade
controle
financeiro

AC 481%  44,4% 3,7% 1,5% 0,8% 1,5%
AL 36,0% 47,5% 16,2% 1,3% 0,0% 0,0%
AM  292%  43,3% 22,1% 1,8% 1,8% 1,8%
AP  405%  455% 10,1% 2,6% 1,3% 0,0%
BA 4102% 43,7% 12,1% 1,0% 1,5% 0,5%
CE 352% 46,3% 14,1% 2,6% 1,0% 0,5%
DF 253% 37,7% 27,4% 6,2% 2,1% 1,3%
ES 27,7%  46,3% 22,5% 2,3% 0,6% 0,6%
GO 302% 41,6% 21,3% 5,0% 0,5% 1,5%
MA  42,3%  48,3% 8,1% 0,7% 0,7% 0,0%
MG 24,4%  29,5% 33,6% 10,6% 0,0% 1,8%
MS 23,9% 51,1% 18,5% 6,5% 0,0% 0,0%
MT 28,6%  46,7% 19,8% 3,3% 0,0% 1,7%
PA  497%  37,2% 11,5% 1,0% 0,5% 0,0%
PB 30,7% 51,0% 12,4% 3,3% 2,0% 0,6%
PE 32,7%  46,4% 14,3% 4,7% 1,8% 0,0%
PI 38,7%  52,0% 7,5% 0,6% 1,2% 0,0%
PR 283% 37,6% 24.,9% 5,8% 1,7% 1,7%
RJ 255%  452% 24.2% 2,5% 1,9% 0,6%
RN 372%  39,3% 15,7% 5,8% 1,6% 0,5%
RO 43,9% 44,5% 11,0% 0,6% 0,0% 0,0%
RR 205% 41,3% 29,5% 5,8% 0,0% 2,9%
RS 22,3% 55,35 17,3% 4,6% 0,0% 0,5%
SC 21,6% 42,1% 31,4% 4,4% 0,0% 0,5%
SE 346% 50,0% 14,0% 0,7% 0,7% 0,0%
SP  26,1%  36,7% 32,7% 4,5% 0,0% 0,0%
TO 450%  39,3% 9,4% 2,6% 2,1% 1,6%

Fonte: SEBRAE, 2017

Ainda de acordo com SEBRAE (2017), sobre a utilizacdo de tecnologia no

agronegocio, os indicadores de utilizacado de internet para compra de produtos ou
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servicos vém ganhando maior participacdo. Quando da realizagcdo da pesquisa
constatou-se que nos ultimos 12 meses anteriores um percentual maior que 50%
dos produtores em todo Brasil compraram produtos e/ou servi¢os via internet (tabela
5). Este percentual tem uma variacdo entre Estados, mas no geral ele ja é
significativo e abre portas para crescer em outros tipos de transacdes comerciais,

tais como vendas de sua produc¢do e/ou aquisicdo de insumos agricolas.

Tabela 5: Compra de produtos e/ou servigos pela internet

UF Sim | N&o [ N&o sabe UF | Sim | Nao N&o sabe

AC 100% 0,0% 0,0% PB 66,7% 33,3% 0,0%
AL 72,8% 27,2% 0,0% PE 43,1% 56,9% 0,0%
AM 18,5% 81,5% 0,0% Pl 62,6% 37,4% 0,0%
AP 0,0% 0,0% 100% PR 48,65 51,4% 0,0%
BA 50,0% 33,5% 16,5% RJ 71,0% 24,5% 4,5%
CE 61,6% 38,4% 0,0% RN 78,7% 21,3% 0,0%
DF 50,0% 46,8% 3,2% RO 22,2% 77,8% 0,0%
ES 67,8% 32,2% 0,0% RR 100% 0,0% 0,0%
GO 60,1% 39,9% 0,0% RS 51,09% 48,1% 0,0%
MA 60,0% 40,0% 0,0% SC 50,0% 50,0% 0,0%
MG 76,9% 18,0% 5,1% SE 44,1% 55,9% 0,0%
MS 62,6% 37,4% 0,0% SP 60,6% 39,4% 0,0%
MT 57,1% 42,9% 0,0% TO 62,4% 37,6% 0,0%
PA 45,5% 54,5% 0,0%

Fonte: SEBRAE, 2017

2.4. Estudos sobre a evolugcdo do E-Commerce

De acordo com estudo realizado pela universidade de Stanford, intitulado
Tecnology in Agribusiness: Opportunities to drive Value, (LEE et al, 2017), sobre os
efeitos da tecnologia na Cadeia de valor do agronegécio em nivel global menciona
dados de 2016, segundo o0s quais o comércio eletrbnico de alimentos foi o que
recebeu a maior parcela de investimentos em Agtechs de diversos segmentos do
agronegocio (32%). Os negocios entre produtores e consumidores tiveram
participacdo mais timida (3%) e foram em sua maior parte destinados ao comércio
em que o cliente pode comprar ovos por exemplo, direto do produtor via internet. O
Prof. Haim Mendelson, um dos autores do estudo, ressalta que “n&o ha duvidas de
gue, ao longo do tempo, a maior parte das atividades que sdo feitas hoje por
telefone ou cara a cara serao transformadas em transacodes eletronicas”. Isto fornece
mais eficiéncia as operacdes, gera economia e seguranca. A melhor gestdo da

informacado pode trazer valores como menor desperdicio, maior velocidade e melhor
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utilizacdo dos recursos. O professor Haim reforca que “o e-commerce requer uma
transformacdo complexa e muda relagbes entre todos os participantes da cadeia
produtiva”.

Outro importante estudo realizado pelo Banco Mundial - World Bank Group,
intitulado Will Digital Technologies Transform Agriculture in Developing Countries
(UWE et al,2016) indica claramente que desde o inicio da internet o acesso a
informacédo poderia transformar a agricultura, trazendo maior eficiéncia e maior
inclusdo, com uma perspectiva de novos mercados para ofertar seus produtos e
trazendo significativa reducdo de custos por transacdo. Este avanco ja foi
identificado em outros setores da economia global e, de acordo com os autores, na
agricultura ndo vai ser diferente, trazendo mais transparéncia e informacdo e ao

mesmo tempo eliminando passos intermediarios.
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3. METODOLOGIA

A Metodologia utilizada no presente estudo baseou-se em entrevistas com
especialistas do setor agropecuario envolvidos direta ou indiretamente com o
assunto do E-commerce, além da revisdo de literatura apresentada no Capitulo
anterior.

As entrevistas foram conduzidas com especialistas no setor agricola focados
no E-commerce, possibilitando uma visdo objetiva do cenario atual e como as
grandes empresas formadoras de opinido estdo alocando seus investimentos nesta
direcéo.

As entrevistas foram conduzidas pelo autor nos meses de outubro e
novembro de 2018, a partir de perguntas semiestruturadas e voltadas para os
objetivos do presente estudo, a respeito do estado atual e desafios do e-commerce
de produtos e insumos agropecuarios no Brasil.

Os entrevistados foram selecionados devido a sua forte atuacdo no setor
agricola com énfase em inovacao e transformacdo de modelos operacionais visando
otimizar suas capacidades e melhorar o agrobusiness brasileiro.

A escolha de realizar entrevistas com especialistas capazes de discorrer
sobre o tema de investigacdo baseia-se nas caracteristicas da técnica Delphi, que é
voltado para lidar com problemas complexos e emergentes a partir da percep¢ao de
um grupo de pessoas com conhecimento supostamente mais profundo do tema a
ser tratado (Rozados, 2015).

A seguir sdo apresentados 0s nomes e posicfes dos especialistas
entrevistados no presente estudo.

Alexandre Borges é socio fundador e presidente da Grdao Direto, portal de
aproximacéao de produtores e compradores (Ver mais detalhes no apéndice A)

Matheus Marino Kfouri é professor e Vice-presidente do conselho de
Administracédo da Coopercitrus.

Sr. Fabio Diniz Del Cistia - Marketing Latin America Lider, BASF Crop
Protection Division

Ricardo Nascimento — Gerente Comercial — Cargill Agricola S.A.
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4., RESULTADO DAS ENTREVISTAS
O Quadro 1 apresenta os resultados das entrevistas, com destaque para 0s
principais pontos de convergéncia entre os especialistas e as principais divergéncias

encontradas bem como as principais oportunidades visualizadas pelos especialistas.

O contetdo completo das entrevistas pode ser encontrado no Apéndice B.!

Quadro 1: Resultados das entrevistas com especialistas

(continua)
Participantes | Sr. Fabio Diniz Del | Sr. Ricardo | Prof. Matheus | Sr.  Alexandre | Categorizagao
Cistia Nascimento Marino Kfouri Borges
Comente A falta de | No Futuro a | Para quem | Apresentamos Falta de
sua visao regulamentacdo no | maior parte das | compra grdos é | o produtor rural | regulamentacao
sobre o Mercado eletrénico | transagdes véo | inevitavel. e um [ ao comprador | ndo atrapalha o
e-commerce | € um dos entraves | ser realizadas | crescimento de Gréos. crescimento.
no Agro para o avanco do | via E- | acelerado.
hoie? e-commerce  As | commerce. o Costumamos
J€* Vendas de A principal | dizer que nés
defensivos Estamos em um | barreira a ser | entregamos a | Mercado  em
agricolas via e- | estagio inicial | superada é | compravenda | grande
commerce podem | onde os | para quem | nacara do gol. | €Xpansao
beirar a | primeiros vende .
ilegalidade A | portais de | defensivos. dA p:eocupagao
' a plataforma é
venda compr?evenga O diferencial se terrrrl)os pontos O e-commerce
especificamente na | de gréos estéo d d tilidade. | vai deslanchar
grande maioria | sendo perde efde utiiigade, e vai ser o
i banaliza-se na | pois o produtor
segue por canais | iImplementados. ~ ~ grande
i comparacgdo de | ndo vende -
convencionais, . . catalisador de
O precos. Vai | muitas vezes ao | . .
mas os contatos e investimentos
f ~ ; Aculturamento haver ano. Mesmo .
ofertas séo feitas P =~ | em tecnologia
via portais tanto do | resisténcia de [ que ele nao oS (OXIMOS
' produtor  rural [ quem possui o | esteja anos P
O E-commerce no | como também | diferencial. vendendo ele '
agro propriamente [ das equipes quer saber o
dito é muito amplo | comerciais esta andamento do
i is | comecando. . mercado.
e |:f)re0|§a ser mais ¢ Ainda com
enfocado em : Lo
transacoes Vamos avangar | algumas O mercado vai | Eliminag&o
agricolas e se | @ passos | barreiras ° | mudar, crescente  de
possivel em um sélidos. crescimento vai | eliminagéo cada | intermediarios.
determinado Objetivo g [ser forte efvez mais de
id t irreversivel int diari
segmento  (Grios rapidamente intermediarios.
or exemplo) chegar a 5.000 L
P P produtores. Nossa visdo €
otimista e muito
Objetivo é agressiva no
termos um crescimento do
centro de mercado digital,
relacionamento acompanhado
dentro deste de Servigos
portal, a partir cada vez mais
deste profissionais
relacionamento para suportar a
alavancaremos gestdo
outros servigos. completa das
fazendas.

! Todos os especialistas consultados autorizaram a transcri¢do na integra das suas respostas.




Quadro 2: Resultados das entrevistas com especialistas

26

estd dada e é
irreversivel.

estandardizar e
digitalizar as
transacdes
globais de
embarque
agricolas.
Investimentos
como este
mudam a
mentalidade do
produtor.

A oportunidade
estqd  também
em vencer a
barreira da
confianga do
produtor rural.

Coopercitrus ja
faz isto. Esta é
uma plataforma
de servicos os
quais vao
facilitar a
absorgéo de
futuras

transacoes
comerciais  (e-
commerce)
dentro da
propria
plataforma. A
partir de uma
recomendacao
uma transacao
comercial sera
disparada.

Ele pode néo
estar conectado
24 horas, mas
ele estd muito
conectado.

O e-commerce

ndo é para
todos na
mesma

velocidade. O
produtor ja faz
uma TED de 1
Milhdo de reais
entdo ele nao

vai ter
dificuldade em
aceitar e

conviver com o
E-commerce.

(continua)
Participantes: Sr. Fabio Diniz Sr. Ricardo Prof. Matheus Sr. Alexandre | Categorizacdo
Del Cistia Nascimento Marino Kfouri Borges
Quais as | Em 1990 ja se | O Setor | Eu ndo vejo o | N&o vejo muitas | Barreiras
principais falava em e- | Agricola da soja | e-commerce barreiras. culturais véo
oportunidades | commerce  nos esta muito | separado de ser superadas
(e barreiras) | EUA e até agora | atrasado e a | uma plataforma Eu acho que o | rapidamente.
que vocé vé |la também ndo | indistria digital sendo a | @gro vai ter
para o|tem uma tam~bém.. A essénfzia na | varias solugdes,
E-commerce | Situagdo tdo | razdo disto ¢é | redugdo de | GPSCargil, My | . o
; evoluida. que os | custo. Farm View da ;
evoluir? produtores ADM,  dentre | fazendas vai
Os volumes | estao mais | Eu defendo que | outros. demandar mais
comercializados | atrasados no futuro as solugGes
desta forma s30 | ainda. empresas  de [ Acho que | digitais.
baixos. Um dos proposta  de | especialmente
desafios é que o | Eu vejo | valor digital e a | © produtor esta
ciclo da [ claramente que |venda  do aberto a este |\, .o e o de
tecnologia é | a sucessdo nas | produto véo ser | tipo de coisa. solugdes
muito rapido, | fazendas vai | fidelizados na .
entdo quando os | ajudar muito a | mesma o produtor est‘a Sg:ﬁé%tzss
produtores estdo | ganharmos plataforma. muito mais necessidades
comecando a | velocidade aberto do que do produtor
utilizar ela vai | neste processo. | Por  exemplo, outros erdo uma
estar mudando. pulverizacao segmentos por | SSTEO U
A oportunidade | com Drone, o | €xemplo, IFood, alavanca das
Eles comecam a | esta na | cooperado é mais dificil do | transacoes
utilizar tecnologia | capacidade de | contrata na | que o produtor. | COMErciais.
da informacao | fazer Coopercitrus, Por outro lado
via diferentes | investimentos jogamos um ;
canais, via | nesta area. algoritmo e | O produtor esta Equipe
smartphones colocamos no can_sado_ com comercial tera
para acessar | Recentemente | mapa de voo do muito  picareta, | . mais de
WhatsApp  por | foi  anunciado | grone, pode [ OY S€I& VOCE | o) cionamento
exemplo. um esforco | colocar no | €M que ter estratégico.
conjunto com a | drone dele ou | SONt€UdO
Resumindo é | ADM, BUNGE, | contrata 0 | 0 seu Jodo que Eumajornada
uma jornada, | CARGILL €| nosso  drone, decide e qele irreversivel.
mas que acredito | LDC para | hoje a | esta conectado
que a dire¢do | modernizar, :
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(e Dbarreiras)
que vocé vé
para o}
E-commerce
evoluir?
(continuagao)

digitalizado com
uma presenca

comercial
constante, mas
focado no

relacionamento
estratégico com
0 produtor.

tecnologia pelo

produtor e
também nao
vejo barreiras
para 0 E-
commerce.

(continua)
Participantes: Sr. Fabio Diniz Sr. Ricardo Prof. Matheus Sr. Alexandre | Categorizagao
Del Cistia Nascimento Marino Kfouri Borges
Quais as Nés vamos | Os Brokers | Nao vejo
principais conseguir isto | estdo grandes
oportunidades mesclando um | assustadissimo | barreiras para
bom sistema | s. utilizagéo de
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(continua)

Participantes

Sr. Fabio Diniz Del
Cistia

Sr. Ricardo
Nascimento

Prof. Matheus
Marino Kfouri

Sr. Alexandre
Borges

Categorizacdo

Vocé
acredita que
o e-
commerce
acelera a
fidelizac&o
de
produtores
rurais?

A digitalizacdo da

agricultura tem
vérias finalidades
ou divisdes:
Eficiéncia interna
na gestdo das
fazendas, tomada
de decisdo e apoio
de sistemas
decisorios.
Agricultura de
precisdo e/ou
Servicos

agrondmicos.

Por fim podemos
considerar uma
frente de acesso a
informacgdo ativo e
passivo,
broadcasts, e-
commerce.

Eu acredito que
estas frentes vao
caminhar em
passos diferentes,
mas vao caminhar.

Eu acredito em
uma fidelizag&o
quando o0s servigos
forem conectados,
quanto mais
servicos oferecidos
maior a fidelizag&o.

Quanto mais
servicos oferecidos
de forma integrada
maior fidelizac&o.

Um dnico aspecto
néo fideliza.

A fidelizagc&o
acontece quando
vocé tem um
beneficio para o
cliente estar com
vocé e um custo
para ele sair, pode

ser um custo
financeiro ou outro
custo, inclusive

emocional,.

Novamente eu
acredito que
tudo comeca
com a venda do
Gréo.

Apos esta
transacao
efetuada outras
transacodes
comerciais vao
ser viabilizadas
e por
consequéncia
deste aumento
de Servicos
prestados
vamos ter
aumento
fidelizagé&o.

um
da

(0] Principal
diferencial  vai
ser quais
servicos
adicionais a
Cargill  estara
oferecendo
para o produtor
em relacdo aos
seus
concorrentes.

NOs planejamos
conectar 0
acesso ao
nosso portal a
uma série de

servicos
adicionais que
podem

melhorar a
gestao da
fazenda  bem
como a
operagéo
completa de
compra de
insumos e
venda da
producao.

Adicionalmente
0 e-commerce
pode trazer
beneficios
operacionais

Eu acredito que
todos vao
possuir e-
commerce  no
futuro.

A  Fidelizacéo
nao vem
apenas pelo e-
commerce na
transacdo, mas
vem pelo
servico
completo
efetuado.

Neste caso a
fidelizacdo vai
acontecer e
gquem nao tiver

o} servigo
completo vai
perder

oportunidades.

A fidelizag&o vai
depender muito
da solucéo
tecnolégica que
vocé
implementar.

Se ela nao for
10 vezes
melhor do que a
que vocé tem
hoje, nem faga.

Eu acredito na
fidelizagéo
desde que ela
traga vantagem
competitiva
para ambos os
lados.

Apenas o e-
commerce nao
vai fidelizar
sozinho.

O produtor vai
utilizar e entrar
no seu site
todas as vezes
antes de fazer

um negocio,
mas se nao
tiver beneficio

palpavel nao vai
ser sustentavel.

A fidelizagdo vai
vir com um
conjunto de
solugdes de
tecnologia com
uma viséo
ampliada e do
que o produtor
precisa

O e-commerce
vai ser um
componente
desta
fidelizagéo.

Diferentes
solugdes
provendo
informacdes
caminhando em
passos
diferentes,
guanto mais
integrada maior
fidelizag&o.




Quadro 5: Resultados das entrevistas com especialistas

29

fidelizagéo.

(continua)
Participantes | Sr. Fabio Diniz Del Sr. Ricardo Prof. Matheus Sr. Alexandre | Categorizagdo
: Cistia Nascimento Marino Kfouri Borges

Vocé como por exemplo | com mais
acredita que | relacionamento transparéncia,
o e- | entre agilidade no
commerce comprador/produto | acesso a
acelera alr informagdo e
fidelizago uma reducéo de
de custos

operacionais
proo!utores dos 2 lados.
rurais?
(continua- Esta conexdo
¢éo) entre diferentes

servigcos ird

trazer
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sugiro isto.

Eu acredito que o

E-commerce vai
ser mais uma
ferramenta que
serd utlizada para
realizar uma
transacéo

comercial.

Se 0 e-commerce
nao for efetivo vai
existir outra coisa.

Eu acredito que
vai evoluir
gradativamente e
mais rapidamente
nos proximos 2 a 3
anos visto  os
investimentos que
estdo sendo feitos

para viabilizar
solucdes nesta
direcéo.

relacionamento
e isto ndo pode
ser
simplesmente
abandonado.

Neste sentido o

que deve
ocorrer é
mudanga de
foco. Time
comercial com
foco

estratégico.

As  proximas
geracgles de
produtores

rurais, ou seja,
0S  processos
sucessorios, ja

vao estar
totalmente
focados neste
caminho.

Ou seja,

investimento

nesta dire¢do é
ganhar o]
dinheiro de hoje
e o do futuro.

Plataformas e
depois e-co-
mmerce, mas
para compra e
venda de graos

acredito que
vem o] e-
commerce
primeiro.

Outro ponto

importante:  a
parte financeira
que €é muito
forte, gestao
rentabilidade e
avaliacédo de
custo beneficio
de insumos e
precificacdo de

commodities,
tudo isto vai
fazer diferenca
na adicdo de
servigos
prestados aos
produtores

dentro de uma
plataforma de
servico.

Eu defendo isto
e isto inclusive
entre pequenos
produtores vao
absorver esta
forma de operar
rapidamente.

internet e fazer
negécios.

(continua)
Participantes | Sr. Fabio Diniz Del Sr. Ricardo Prof. Matheus Sr. Alexandre | Categorizagdo
: Cistia Nascimento Marino Kfouri Borges
Vocé O E-commerce é | Eu sou um | Eu acho que o | O produtor ja é | Mais
acredita que | uma  ferramenta | otimista neste | aculturamento hoje um grande | transparéncia
o produtor [ muito ampla, vocé [ assunto e acho [ja foi, smart- | disseminador nas
vai comprar pode dizer que um | que phone, Whats- | de  tecnologia | negociagdes.
insumos e | leildo reverso € um | rapidamente App, midias | no campo.
vender sua | €-commerce. vamos evoluir. sociais, 0s pro- .
£ dutores ja pos- | O produtor ja .
producéo via | quando vocé | Estou falando | syem acesso e | faz compras | Maior
E-commerce | fecha o escopo e |da compra e|a cada dia|Pela internet | diversidade de
em um curto [ foca no que é core | venda de gréos. | estio mais | para sua casa, | ofertas e
espaco de | da fazenda, ou| _ _ atualizados. para sua | possibilidade de
tempo, seja, comprar | Time Comercial fazenda. encontrar o
digamos insumos elou | como facilitador | vaj  depender | melhor negécio
entre 2 a 3 | vender sua | desta _ | muito do nivel | Ele vai | para o produtor
anos? producao, vocé da implementacdo. | ge confianca. grada_tlvamente e o comprador.
um carater mais . evoluir para .
diretivo para o seu E.Sta geracao | A davida é a | encontrar as Relacionamento
trabalho e eu te | &Nda tem um | velocidade de | melhores focado em
forte |a(;0 no adogéo_ propOStas na visdo mais

estratégica e o
transacional via
internet.
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mesma
que a utilizagédo
destes

processos tem
seu tempo de
absorcao.

O segredo vai
estar em como
implantar

mantendo a
relacéo de

confianga como
um diferencial.

capital humano.

O que mais
custa hoje no
processo de
originacdo de
grdos € a
estrutura
comercial.

A visita comer-
cial hoje ¢é
assim e vai ser
muito diferente.
(@] Gerente
comercial ja vai
chegar
conhecendo
todos os dados
do produtor
rural, sua
producdo, suas
intencdes de
venda etc.

Resumindo,
acho que o E-
commerce é um
canal adicional
para prover
Sservicos, as
empresas que
nao proverem

informacao,

mais negoécios o
produtor  quer
encontrar 0
lugar que
recebe o milho
dele, preco ¢é

um item que ele
avalia.

O e-commerce
e 0s sites
proprietarios e

também 0
nosso  podem
ajudar a
encontrar a

melhor solugdo
para o produtor
e para 0

comprador
envolvendo
todas as
variaveis,
inclusive 0
preco.

Quem teve uma
experiéncia
com nossa
plataforma, n&o
deixou de

vender fora,

(continua)
Participantes | Sr. Fabio Diniz Del Sr. Ricardo Prof. Matheus Sr. Alexandre | Categorizacdo
: Cistia Nascimento Marino Kfouri Borges
Vocé O negécio e as | Eu acredito que | A cadeia vai | Vai demorar | Ganhos  para
acredita que | transagoes todas vao | ficar mais curta, | muito ainda | empresas que
as empresas agricolas vao | avancar nesta | sem antes de perder | estiverem
que nio | continuar direcao, intermediarios, | Mercado. utilizando o e-
disponibilizar acontecendo. aquelas que | modelo de commerce.
em neadcios . ] ndo avancarem | originagdo vai | Empresas que
) 9 E N&o acredito que | possivelmente | mudar muito. tiverem utilizan-
via " | no curto prazo v&o | vao ter custos do véo ter ga- .
commerce perder maiores e vio | Tem que | nhos, a estru- Compensagao~
vdo perder | participacdo, mas | ter que ofertar | frabalhar  com | tura de origi- para quem nao
fatias com certeza Vvai [ outro tipo de | iNsumos nacao é cara, e | disponibilizar
significativas | ser necessario se | servico para os | Produtos e|a margem ¢ |ferramenta de
na reinventarem. produtores Servicos, o | baixa, ou seja | tecnologia vai
participac&o L rurais. servico  exige [ tudo que vocé | S diminuir
de mercado? | QUEM ndo tiver um investimento de | corta de custo é | Margens.
servico  completo | Quem nao tiver | capital humano | dinheiro no
vai perder | atualizado muito forte. bolso.
margens. neste  sentido i i
vai perder | Por outro lado, | Tende a gﬂ‘tj:'a rggr'ﬁ
cliente, as plataformas | comprar  com menos
evidentemente | vao poder | mais eficiéncia, | . o
; f : intermediarios e
isto nao | fornecer mais mudanca da
acontece do d|a SeI’Vi(;OS sem Seguran(;a, - Q .
i ~ : . visdo comercial
ser tdo | mais agilidade, .
para noite, da|° ) . para estratégica

e nao mais
transacional.
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(concluséao)

Participantes | Sr. Fabio Diniz Del Sr. Ricardo Prof. Matheus Sr. Alexandre | Categorizagdo
: Cistia Nascimento Marino Kfouri Borges

Vocé servigos mas o inverso | Ganhos  para
acredita que incluindo o e- | também € | empresas que
as empresas commerce vao | verdade, a | estiverem
que nao perder partir da | utilizando o e-
disponibilizar participacéo no | primeira commerce.
em negoécios mercado, n&o | experiéncia ele
via E- excluswamentg ndo deixa mais

pela auséncia | de consultar ~
cgmmerce de transagfes | nossa Compensagao~
vao perder comerciais de | plataforma para quém nao
fatias forma eletronica | antes de efetuar | diSPonibilizar
significativas (e-commerce) | umavenda... ferramenta  de
na mas pela tecnologlq ~vai
participagao auséncia  de ser  diminuir
de mercado? servicos  com | Ele vai [ margens.

visdo integrada | consultar  pois
(Continua- e custos | vocé  ganhou
¢ao) integrados. credibilidade, | cadeia  mais

mas Isto €| cyrta com
diferente de | menos

fidelidade, que
se costuma
dizer que
fidelidade no
agronegocio
ndo dura 10
centavos.

intermediarios e
mudanca da
visdo comercial
para estratégica
e nao mais
transacional.

Os resultados das entrevistas realizadas com especialistas no tema permitem

identificar uma clara visdo convergente sobre a evolucdo do e-commerce no

agronegoécio nos proximos anos. As condigdes tecnoldgicas estdo determinadas e

também vao evoluir permitindo uma ainda maior capilaridade de acesso. Os

produtores agricolas estdo cada vez mais aculturados com a tecnologia e a

digitalizacdo, e devem acessar cada vez mais os sites de e-commerce para efetuar

suas transac¢des comerciais, para fins pessoais e/ou profissionais.

O Acesso a sites de informacéo j& faz parte do dia a dia dos produtores rurais

e eles estdo conectados. As solugdes de mercado estdo cada vez mais robustas e

importantes investimentos estdo sendo feitos por empresas do setor para aprimora-

las ainda mais.

Ha preocupacdo com relacdo a regulamentagdo do mercado principalmente

para a comercializacdo de defensivos agricolas, porém as transacdes ja estédo

ocorrendo e a maior oferta de solugcdes pelos provedores vao proporcionar maior
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eficiéncia e transparéncia neste processo. Dessa forma, a regulacdo tende a ser
determinada apos investimentos ja terem sido realizados, o que causa incertezas
sobre possiveis necessidades de ajustes ou mesmo rupturas em servicos ja em fase
de provisao.

Com relacdo a fidelizagdo € consenso entre os especialistas a necessidade
das empresas fornecerem uma solugcdo completa e de valor adicionado ao produtor,
onde a transacao via e-commerce é parte desta solucdo. Quanto mais pontos de
contato com o produtor maior tende a ser a fidelizacdo dele. O E-commerce sozinho
nao vai proporcionar fidelizagdo, mas uma visdo estrutura de atendimento comercial
com visdo estratégica, adicionado aos servicos de e-commerce ferramentas onde
todas as transacfes comerciais sdo registradas e documentadas com a devida
transparéncia e facil acesso, devem trazer cada vez mais pontos de conexao entre o
produtor e os compradores, beneficiando ambas as partes.

O E-commerce agricola é uma tendéncia irreversivel e uma maior oferta de
solugcBes vai proporcionar uma melhor eficiéncia de custos para as empresas
compradoras, maior transparéncia, acesso amplo as informacdes e maior eficiéncia

nas negociacdes agricolas beneficiando produtores e compradores.
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5. CONCLUSOES

Este estudo foi desenvolvido com o propdsito de entender as principais
barreiras e oportunidade para a disseminacdo e absor¢cdo do e-commerce nas
transacdes comerciais de compra e venda das propriedades agricolas.

Inicialmente apresentou-se uma revisdo sobre estudos que consideraram 0s
hébitos dos produtores rurais e o uso da tecnologia da informag&o no agronegadcio, e
posteriormente, desenvolveu-se entrevistas com especialistas sobre o tema, tendo
como referéncia o método Delphi.

Os resultados encontrados permitem concluir que os produtores estdo
aumentando sua exposicdo na utilizacdo de aplicativos para o seu dia a dia, porém
ainda utilizam os mesmos aplicativos em baixa escala quando trata-se da aplicagcéo
de tecnologia na gestdo de suas propriedades rurais. A comunicacdo via WhatsApp
é utilizada por quase a totalidade dos produtores rurais que possuem smartphones.

Ao mesmo tempo que a comunicacdo chega por meios mais ageis, alguns
costumes se mantem iguais, tais como a reciclagem educacional preferida, que
ainda séo os dias de campo e a forma predominante de se financiar segue sendo
com recursos proprios e/ou financiamentos bancarios. A presenca da mulher no
campo saltou de 3% para 10% em dez anos e adicionalmente a idade média do
produtor rural diminui em trés anos. Estes dois fatores revelam uma certa renovagao
na gestao das propriedades rurais, ainda timida, mas com novos ares.

Quando se olha pelo lado de capilaridade e acesso a tecnologia, o0 nivel dos
servicos prestados pelos provedores de internet na zona rural é de razoavel
qualidade, evidentemente com distor¢bes entre um estado e outro. Esta cobertura e
capilaridade também vem evoluindo comparado com os ultimos anos, mas ainda
deixa a desejar principalmente na area rural.

Outro fator relevante € que o produtor rural vem fixando residéncia nas
cidades o que facilita o acesso a internet e a demais meios de comunicagdo
importantes para sua reciclagem.

Quando se analisa o0 aspecto que indica as solu¢des disponiveis no mercado
para evolugcéo do e-commerce, tem-se investimentos importantes sendo efetuados e
ao mesmo tempo ja existem uma gama de solu¢des que podem ser incorporadas no

dia a dia da fazenda.
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Pode-se observar que estas solucbes vém ganhando espaco no
relacionamento com o produtor rural, apresentam crescimento de produtores
cadastrados, como é o caso de empresas start-ups voltadas a soluc¢des tecnoldgicas
para 0 setor, que vem aumentando sua participacdo nos mercados. Websites
proprietarios, como o GPSCargill, também aumentaram o nivel de acessos dos
produtores rurais. A0 mesmo tempo as empresas seguem fazendo investimentos
importantes para proverem maior solugcdes em seus portais de acesso.

A revisdo de literatura reforca o nivel de investimento que esta sendo
direcionado para esta area no setor agricola como sendo um norteador e com uma
alta expectativa de geracao de valor.

Em entrevistas realizadas com quatro especialistas na area agricola, focados
em marketing e na area comercial, tem-se uma visdo quase unanime que dois
aspectos sédo extremadamente importantes na aceleracdo da utlizacdo de e-
commerce para realizacdo de transagcdes comerciais entre produtores e empresas.
O primeiro aspecto é uma visdo de beneficio na utilizacdo destes portais pelo
produtor. O simples fato de se efetuar uma transacdo comercial ndo garante uma
utilizacdo e muito menos uma fidelizagdo do mesmo a empresa compradora ou
vendedora de produtos/insumos agricolas. A conclusdo neste aspecto € que se faz
necessario um portal com solugdes integradas onde o servico prestado é o carro
chefe do relacionamento, onde a gestdo agricola esta contemplada, por
consequéncia as transa¢des comerciais vao passar por esta porta como resultantes
de outros servigcos/relacionamentos prestados. Esta integracdo entre servico,
transacdo comercial e gestdo da fazenda € o que vai, na opinido dos especialistas,
fazer o relacionamento sustentavel e rentavel para ambos os lados.

Outro fator importante € o nivel de confianca entre as partes. O produtor
agricola prefere fazer negécios com quem ele ja possui relacionamento. Este
relacionamento pode ir mudando ao longo do tempo conforme a sucessao nas
fazendas forem acontecendo. Atualmente a presenca do representante das
empresas e dos portais agricolas ainda é fundamental para se efetuar transacoes
comerciais.

O cerne do problema serd a mudanca do representante comercial das
empresas para sair do contato transacional com os produtores rurais e mover esta
discusséo para uma discussao estratégica, benéfica para ambas partes envolvidas

ao longo do tempo. Em paralelo as questdes transacionais serdo executadas de
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forma automética/eletrénica via e-commerce e/ou portais de servi¢cos, obtendo os
beneficios esperados para ambas as partes sem perder a figura pessoal do
representante da empresa para passar confianca neste momento de transicao.
Baseado nas informacdes levantadas recomenda-se que estes projetos de e-
commerce e portais destinados a tal sejam apoiados por um esfor¢co importante de
comunicacdo massiva e educacdo sobre os novos procedimentos, de forma a
diminuir a incerteza dos produtores rurais ao mesmo tempo que se altera o0s
processos e habilidades comerciais dos representantes das empresas que estao

implementando estes servicos.
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APENDICE A

SOLUCOES DE E-COMMERCE NO AGRONEGOCIO

As solucbes de E-commerce disponiveis hoje no Agronegdécio possuem uma
abrangéncia que cobre varios setores do AGRO. Estas solucbes cobrem desde a
compra de pneus para tratores, defensivos agricolas, portais de compras em geral
até a compra de insumos e a prépria venda de sua producdo. Um exemplo desta
amplitude e diversificacdo é o portal agromercador, que tem como visdo e
compromisso “romper barreiras e construir pontes entre produtores agricolas e o0s
melhores fornecedores, de forma simples, inteligente e sustentavel” (Agromercador,
2018). Outros portais possuem o mesmo objetivo como o agrihome.com e o portal
da Bayer (Agro.Bayer.com.br), dentre outros. Estes sites ampliam o leque de
servicos oferecidos buscando uma maior fidelizacdo do produtor, porém néo existe a
efetivacdo da transag¢édo comercial via 0 e-commerce.

Adicionalmente a este leque de oferta de servicos e produtos encontra-se
uma outra vertente ganhando espaco que sdo 0s portais de aproximacdo para a
comercializacdo de grdos. Um bom exemplo é o Grdo Direto
(http://graodireto.com.br/) o qual identifica a necessidade de compra das
esmagadoras, exportadoras, cooperativas e conecta com as ofertas dos produtores
interessados em vender suas producoes.

Outras empresas buscam também aproximar o produtor da industria. Tanto
Cargill como Bunge e ADM estdo trabalhando em desenvolver portais de
relacionamento com os produtores de forma que suas transagdes comerciais sejam
cada vez mais efetuadas via e-commerce buscando uma aproximacao e fidelizacao
ainda maior com o0s produtores rurais e eficiéncia operacional nos processos

internos.

Portais para negociagdes de gréaos

A industria esta trabalhando em aproximar o produtor rural do e-commerce e
ja existem solucdes disponiveis no mercado. As solugcbes buscam melhorias
operacionais nos processos internos das empresas, assim como prover melhor

servico para os produtores rurais, com acesso a transacdes comerciais e



40

detalhamento de todos os negdcios efetuados entre o produtor e as empresas. Esta
estratégia busca ainda uma fidelizacdo maior com o produtor.

O GPS Cargill € um canal destinado ao produtor rural, que tem por principal
objetivo simplificar o acesso a informacdes importantes do relacionamento de cada
cliente/produtor com a Cargill, permitindo gerenciar e planejar seu negdécio. O Site
do GPS Cargill pode ser acessado pelo computador ou pelo celular. Para o inicio do
relacionamento o cliente/produtor deve fazer um cadastro enviado por um
representante comercial da Cargill.

De acordo com entrevista realizada com especialista da empresa Cargill (Sr.
Ricardo Nascimento, resultados da entrevista apresentados no Capitulo 6), a Cargill
quer digitalizar a comercializacdo de grdos no mundo e estad lancando uma nova
plataforma de comunicacdo com os produtores rurais que pretende se tornar uma
plataforma de compra e venda de produtos. De acordo com o especialista, as
empresas precisam estar prontas para um mercado que vai surgir. Acredita que sera
algo semelhante ao que ocorreu no setor bancario, inicialmente estardo disponiveis
as transacgfes do dia a dia, mas de uma forma virtual. Ainda segundo o especialista,
a nova geracao que esta assumindo o comando das fazendas busca digitalizacéo,
os filhos, sdo mais “digitalizados”. Gerir ou tomar posigdes, vender ou comprar sem
o corretor sdo formas mais diretas e que trazem oportunidades para os produtores.
Menos papel impresso, menos visitas comerciais, mais seguranca. Atualmente o
GPS Cargill possuem ao redor de 2.000 produtores cadastrados e a visdo € que no
proximo ano este niumero chegue a 5.000 cadastros.

Na figura 1 ilustra-se o site do GPS Cargill (www.gpscargill.com.br), que pode

ser acessado do computador ou do celular.


http://www.gpscargill.com.br/
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Carglino mendo  Fale Conosco Brasti - SAF O

AGRICULTURA

Agricuttura +
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Belezn » Cudadas Prssoais

= Agricultura

Figura 1: Portal GPS Cargill
Fonte: Cargill (2018)

Startups — Gréo Direto

As Startups estdo desempenhando um papel cada vez mais inovador e
transformador no mercado agricola. Empresas como GarageTech e Grao Direto
dentre outras vem ofertando solucbes no mercado agricola que visam trazer
agilidade e transparéncia ainda maior nas transac¢des comerciais.

E-commerce de insumos e/ou produtos agricolas que liga a cadeia técnica ao
agricultor por meio de uma plataforma interativa. O mercado de insumos agricolas
no Brasil representa um potencial de U$ 50 Bi. O Gréo Direto € um e-commerce de
conexdo para transagbes comerciais de produtos agricolas. Os startups estao
ganhando espaco no setor agricola, com jovens empreendedores e financiamento
de grandes empresas. Este movimento vai ajudar ainda mais na evolucdo do e-
commerce, pois traz solugdes inovadoras disseminando no campo a tecnologia.

A Figura 2 ilustra lideres da Gréo Direto efetuando demonstracdo em campo

da solucéo tecnoldgica, em reportagem publicada na Revista Exame.

“Tinder do campo” usa tecnologia para
vender graos e conqursta a Monsanto

A Grao Direto faz o campo abandonar antigos habitos ao comprar e vender graos. A

proposta da startup acabou de conquistar um aporte de 700 mil dolares
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Grio Dreto. agtech nascey i quase dos snod & |8 passou por Neubelan, soergcdo & Ivestments (Grao
Denta/Divuigacdo)

Figura 2: Lideres da Grao direto demonstrando solu¢do no campo para produtor
Fonte: Revista Exame 06 de Junho 2018.

Agro Bayer

O portal da Bayer (Agro.Bayer.com.br) possui uma gama de ofertas de
produtos e servigcos para cada tipo de cultura, doencas e pragas especificas e
selecionando dentro da categoria alvo. Este site amplia o leque de servigos
oferecidos buscando uma maior fidelizagdo do produtor, porém ndo existe a
efetivacdo da transagdo comercial via o e-commerce, ao final a negociacdo e a
transacdo comercial € finalizada através da rede credenciada e/ou funcionarios. A
Figura 3 mostra detalhes do portal do Agro Bayer com todos os acessos a diferentes

tipos de informacdes sobre produtos e servigos.
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Figura 3: Portal de produtos e Servicos Agro Bayer
Fonte: Portal Bayer

Agro mercador

Outro portal de oferta de produtos e servicos e conexao entre compradores e
vendedores € 0 agromercador.ag, cujo compromisso € “romper barreiras e construir
pontes entre produtores agricolas e os melhores fornecedores, de forma simples,
inteligente e sustentavel” (Agromercador, 2018), o Agromercador oferece uma leque
e produtos e servigos que visa atender a todas as necessidades de um ambiente

agricola. Na Figura 4 os detalhes de acesso ao site do Agromercador.

UM MUNDO DE

OPORTUNIDADES
EM SUAS MAOS

ECONOMIZE SEU TEMPQ E DINHEIRO

Figura 4: Site Agromercador.ag
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AGRIHOME

A AgriHome tem por objetivo prover uma nova forma de comercializacao de
insumos agricolas. O portal AgriHome € interativo e direto sobre o ponto de vista de
efetuar a venda de produtos e/ou servicos. O AgriHome possui uma rede de
consultores associados 0s quais efetuam recomendacdes para os produtores. A
Remuneracao destes consultores é considerada sempre que uma recomendacéao for
efetivada em venda. Isto pode propiciar uma maior autonomia para as
recomendacdes e um custo variavel para quem esta efetuando a contratacdo do
consultor especializado.

A figura 5 demonstra o portal do AgriHome com varias opg¢bes para

transacfes comerciais ou suporte técnico via um consultor agricola.

Comofunciona Ao oo Conmuter  Quam Samas

L |
consultor!

Engenheiro Agronomo .
ou Técnico Agricola? @ a area do

2] O oo Ry st o

Figura 5: Site AgriHome

Fazendo um resumo de todas as iniciativas de portais e sites de tradings
disponiveis no mercado, observamos um direcionamento claro de esforcos e
investimentos na direcdo de acelerar o e-commerce nas transacdes agricolas. O
universo de solugdes é amplo e, como comentado anteriormente, vai desde o pneu
para o trator até a venda da producao agricola. Focando especificamente na compra
e venda de grados as solugcbes vao ser em sua maioria providas pelas Tradings
(ADM, Bunge, Cargill e Dreyfus dentre outras) ou via portais de comercializacao,
mas a tendéncia de investimentos efetuados vao levar a um aumento de transacoes

agricolas de compra e venda de gréos via E-Commerce.
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APENDICE B

Este Apéndice apresenta a transcricdo completa das entrevistas com especialistas.

Sr. Fabio Diniz Del Cistia - Marketing Latin America Lider - BASF Crop

Protection Division

1)

2)

Fabio vocé pode comentar um pouco sua Vvisdo sobre o e-commerce no Agro
hoje?

A falta de regulamentacdo no Mercado eletrbnico € um dos entraves para o
avanco do e-commerce, nao existe um processo regulamentado de order-to-cash
e tampouco estatisticas especificas para o Agro.

As Vendas de defensivos agricolas via e-commerce podem beirar a ilegalidade,
por exemplo se vocé entrar no site das casas Bahia provavelmente vocé
encontra venda de Glifosato, esta venda ndo vai ser efetivada, mas o produto
esta na lista.

Vocé tem muitos portais vendendo de tudo na area agricola, a venda
especificamente na grande maioria segue por canais convencionais, mas 0s
contatos e ofertas sao feitas via portais. Estes portais oferecem desde servicos

como pecas para tratores e até venda de agroquimicos, etc.

Quais as principais oportunidades que vocé vé para o E-commerce evoluir?

Em 1990 ja se falava em e-commerce nos EUA e até agora la também néo tem
uma situacao tao evoluida, aqui no Brasil a evolucdo € extremamente lenta. Os
volumes comercializados desta forma sdo baixos. A tendéncia € ganhar volume,
conforme os produtores também vao ganhando capacitacdo na tecnologia. Um
dos desafios € que o ciclo da tecnologia € muito rapido, entdo quando o0s
produtores estdo comecando a utilizar ela vai estar mudando. O préprio
interesse dos produtores rurais pela tecnologia da informacdo tem que mudar.
Eles comecam a utilizar tecnologia da informacéo via diferentes canais, via smart
phones para acessarem WhatsApp por exemplo, mas a preferéncia deles para
reciclagem e treinamento ainda ndo é o caminho de educacdo a distancia, ao

contrario, segue sendo os dias de campo como a grande preferéncia para



3)

4)

46

reciclagem. Resumindo é uma jornada, mas que acredito que a direcdo esti

dada e é irreversivel.

Vocé acredita que o e-commerce acelera a fidelizacdo de produtores rurais?

Eu acho que a digitalizacdo da agricultura tem vérias finalidades ou divisdes,
basicamente podemos falar em eficiéncia interna na gestdo das fazendas,
tomada de decisdo e apoio de sistemas decisorios. Em seguida agricultura de
precisdo e/ou servicos agrondémicos, onde englobaria toda parte de tratos
culturais etc. Por fim podemos considerar uma frente de acesso a informacgéo
ativo e passivo, broadcasts, e-commerce. Eu acredito que estas frentes vao
caminhar em passos diferentes, mas vado caminhar. Eu acredito em uma
fidelizacdo quando os servicos forem conectados, quanto mais servigos
oferecidos maior a fidelizagdo. Quanto mais servigos oferecidos de forma
integrada maior fidelizagdo. Um Unico aspecto néo fideliza.

Na verdade, a fidelizacdo acontece quando vocé tem um beneficio para o cliente
estar com vocé e um custo para ele sair, pode ser um custo financeiro ou outro
tipo de custo, inclusive emocional, como por exemplo relacionamento entre

comprador/produtor etc.

Vocé acredita que o produtor vai comprar insumos e vender sua producao via
E-commerce em um curto espaco de tempo, digamos entre 2 a 3 anos?

O E-commerce é uma ferramenta muito ampla, vocé pode dizer que um leildo
reverso é um e-commerce. Quando vocé fecha o escopo e foca no que é core da
fazenda, ou seja, comprar insumos e/ou vender sua producdo, vocé da um
carater mais diretivo para o seu trabalho e eu te sugiro isto. Eu acredito que o E-
commerce vai ser mais uma ferramenta que sera utilizada para realizar uma
transacdo comercial, se ela for efetiva e pratica, vai ser via e-commerce, caso
contrario, a transagdo comercial vai continuar acontecendo. Se o e-commerce
nao for efetivo vai existir outra coisa. Eu acredito que vai evoluir gradativamente
e mais rapidamente nos proximos 2 a 3 anos visto 0s investimentos que estdo

sendo feitos para viabilizar solu¢gdes nesta direcao.
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Entrevista com o Sr. Ricardo Nascimento — Gerente Comercial — Cargill
Agricola S.A.

1)

2)

Ricardo, vocé pode comentar um pouco sua Vvisao sobre o e-commerce no Agro
hoje?

A ideia é que no futuro a maior parte das transacfes comerciais sejam efetuadas
via e-commerce, hoje ainda estamos em um estagio muito inicial. Os primeiros
portais de transa¢des comerciais de compra e troca estdo sendo implementados
pela industria agora. O Aculturamento tanto do produtor rural como também das
equipes comerciais estd comecando. Acho que estamos atrasados nisto mas
vamos rapidamente avancar. Eu estou falando basicamente de compra de graos
e relacionamento direto com produtores que € o caso da Cargill. Neste segmento
acredito que vamos avancar rapidamente. Hoje ja temos aproximadamente 2.000
produtores cadastrados e para o préximo ano nosso objetivo € atingir 5.000
produtores. Incialmente vamos disponibilizar consultas sobre as transacodes
efetuadas conosco, mas nossos objetivos sdo agressivos no sentido de ter todo o
relacionamento dentro deste portal. A partir deste relacionamento alavancaremos
outros servigos. Tudo comega com a venda do grao e depois vamos passo a
passo ofertando mais servicos, como compra de insumos, venda de fertilizantes

etc.

Quiais as principais oportunidades que vocé vé para o E-commerce evoluir?

O Setor Agricola da soja esta muito atrasado e a indUustria também. A razédo disto
€ que os produtores estdo mais atrasados ainda. Eu vejo claramente que a
sucessao nas fazendas vai ajudar muito a ganharmos velocidade neste processo.
Na verdade, ja estamos mais rapido do que estavamos a 1 ou 2 anos atras e
agora a velocidade vai aumentar. A oportunidade estd na capacidade de fazer
investimentos nesta area. A Cargill esta investindo globalmente em projetos de
digitalizacdo e comercializacdo de produtos e servicos. Recentemente foi
anunciado um esforco conjunto com a ADM, BUNGE, CARGILL e LDC para
modernizar, estandardizar e digitalizar as transacdes globais de embarque
agricolas. Investimentos como este mudam a mentalidade e ajudam no
aculturamento dos produtores no mundo inteiro. A oportunidade esta também em

vencer a barreira da confianca do produtor rural. NOS vamos conseguir isto
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mesclando um bom sistema digitalizado com uma presenca comercial constante,
mas focado no relacionamento estratégico com o produtor e ndo na execucgéao do
contrato, fixacbes, pagamentos. Isto vai estar totalmente automatizado e nas

maos dos produtores.

Vocé acredita que o e-commerce acelera a fidelizagdo de produtores rurais?

Novamente eu acredito que tudo comeca com a venda do Grdo. Apds esta
transacdo efetuada outras transacfes comerciais vao ser viabilizadas e por
consequéncia deste aumento de servigcos prestados vamos ter um aumento da
fidelizagdo. Cada empresa vai ter que buscar um diferencial para fidelizar seu
cliente, o e-commerce vai ser apenas mais um canal para adicionar valor para ele
e para a industria. O Principal diferencial vai ser quais servicos adicionais a
Cargill estara oferecendo para o produtor em relacédo aos seus concorrentes. Nos
planejamos conectar o acesso ao nosso portal a uma série de servigos adicionais
gue podem melhorar a gestdo da fazenda bem como a operacdo completa de
compra de insumos e venda da producdo. Adicionalmente o e-commerce pode
trazer beneficios operacionais com mais transparéncia, agilidade no acesso a

informacgéo e uma reducéo de custos operacionais dos 2 lados.

Vocé acredita que as empresa que ndo disponibilizarem negb6cios via e-
commerce vao perder fatias significantes na participacdo de mercado?

Eu acredito que todas vao avancar nesta direcdo, aquelas que ndo avancarem
possivelmente vao ter custos maiores e vao ter que ofertar outro tipo de servico
para os produtores rurais. Vocé imagina hoje um banco que ndo tem um home
banking ou facilidades de acesso a informacdo via WEB? O mesmo deve
acontecer com as transacdes agricolas. Quem néo tiver atualizado neste sentido
vai perder cliente, evidentemente isto ndo acontece do dia para noite, da mesma

forma que a utilizagdo destes processos tem seu tempo de absorcéo.

Vocé acredita que o produtor vai comprar insumos e vender sua producao via
E-commerce em um curto espaco de tempo, digamos entre 2 a 3 anos?

Eu sou um otimista neste assunto e acho que rapidamente vamos evoluir. Estou
falando da compra e venda de gréos. Neste mercado o que vai ditar a velocidade

€ o0 tempo de as solugcdes estarem disponiveis e bem comunicadas e
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implementadas junto aos produtores. Reforco a continuidade da importancia do
time comercial. Ele tem que ser o facilitador desta implementacao principalmente
para a geracdo atual de produtores rurais. Esta geracdo ainda tem um forte laco
no relacionamento e isto ndo pode ser simplesmente abandonado. Neste sentido
0 que deve ocorrer é mudanca de foco. Anteriormente o foco do relacionamento
era transacional e agora vai passar a ser estratégico e a execucdo das
transacdes comerciais vao ser feitas de forma eletrbnica. As proximas geracdes
de produtores rurais, ou seja, 0S processos sucessorios, ja vao estar totalmente
focados neste caminho. Ou seja, investimento nesta dire¢do é ganhar o dinheiro

de hoje e o do futuro.

Entrevista com o especialista Prof. Matheus Marino Kfouri Vice- Presidente
Conselho da Coopercitrus

1) Vocé poderia por favor comentar um pouco sobre sua visdo para o E-
commerce no Agronegoécio?

Para quem compra grdos é inevitavel, vai ter um crescimento acelerado, a
principal barreira a ser superada € para quem vende defensivos e tem uma
diferenciacdo muito forte, agroquimicos e folheares sao setores que tendem a
dificultar ou retrasar o processo pois fica mais facil para o consumidor comparar
precos (produto + mix completo mais assisténcia técnica) e isto compdem uma
margem que fica mais transparente. Para o consumidor é bom, mas quem vende
pode perder um pouco de margem e as inddstrias podem atrasar um pouco o

processo.

2) Quais as principais oportunidades que vocé sente para o E-commerce
efetivamente evoluir?

Eu ndo vejo o e-commerce separado de uma plataforma digital sendo a esséncia
na reducdo de custo. Eu defendo que no futuro as empresas de proposta de
valor digital e a venda do produto vao ser fidelizados na mesma plataforma. Eu
ainda tenho duvida se as grandes plataformas serdo dos fabricantes. FDN
(Farmers Business Network) por exemplo, sdo plataformas digitais que tem uma
proposta de valor muito ampla e ndo de um seguimento especifico. Por exemplo,

pulverizacdo com Drone, o cooperado contrata na Coopercitrus, jogamos um
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algoritmo e colocamos no mapa de voo do drone, pode colocar no drone dele ou
contrata o nosso drone, hoje a Coopercitrus ja faz isto. Esta é uma plataforma de
servicos 0s quais vao facilitar a absorcédo de futuras transacfes comerciais (e-
commerce) dentro da propria plataforma e-commerce ndés vamos colocar no café.
Entrou o café, nG6s vamos ofertar o café na plataforma. Quero vender este lote
para este comprador. E toda parte logistica ja vai sair planejada, o que muda é
gue ele fica pesquisando as cotacdes... e ofertamos todo o servi¢co para entregar
o valor esperado e otimizado para ambos os lados, vendedor e comprador. Os
brokers estdo assustadissimos. Eu acredito na evolugdo do E-commerce para
este lado, tem que ter servico adicionado, a visao especifica de talhdo por talhao,
0 que é necessario pulverizar naquele talhdo, a partir desta recomendacdo uma

transacdo comercial pode ser disparada.

3) Vocé acredita que as empresas que ndo disponibilizarem negdcios via E-
commerce vao perder fatias significantes na participacdo de mercado?

Eu acho que elas vao avancar nesta direcao, a cadeia vai ficar mais curta, sem
intermediarios, modelo de originacdo vai mudar muito. Tem que trabalhar com
insumos produtos e servigcos, 0 servico exige investimento de capital humano
muito forte. Por outro lado, as plataformas vao poder fornecer servicos sem ser
tdo intensivo em capital humano. O que mais custa hoje no processo de
originacdo de grdos é a estrutura comercial. Por exemplo, ir no consultério
médico que ndo tem uma ressonancia, vocé vai sair de l& sem um diagndstico e
vai ter que fazer uma ressonancia para depois voltar ao médico. A visita
comercial hoje € assim e vai ser muito diferente. O Gerente comercial ja vai
chegar conhecendo todos os dados do produtor rural, sua producdo, suas
intencdes de venda etc. vai ser mais direcionada. Adicionalmente o atendimento
a distancia para tratar de temas mais operacionais deste mesmo produtor e
também vai ser muito melhor. Resumindo, acho que o E-commerce é um canal
adicional para prover servigos, as empresas que nao proverem servi¢os incluindo
0 e-commerce vao perder participagdo no mercado, ndo exclusivamente pela
auséncia de transacgdes comerciais de forma eletrdnica (e-commerce) mas pela

auséncia de servigos com visdo integrada e custos integrados.
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4) Vocé acredita que o produtor ira comprar/vender seus insumos/producao
sendo via transacédo eletrbnica em um curto espaco de tempo, digamos 2 a 3
anos?

Eu acho que o aculturamento ja foi, smartphone, WhatsApp, midias sociais, 0s
produtores ja possuem acesso e a cada dia estdo mais atualizados.
Evidentemente isto ndo vai ser uma unanimidade, vamos ter sempre um
percentual que vai preferir o atendimento pessoal, mas este vai ficar muito caro e
vai comecar a diminuir margens de quem optar por este tipo de atendimento. Vai
depender muito do nivel de confianga, da mesma forma que hoje existem
produtores que deixam o produto depositado com a Coopercitrus sem vender e
nao deixam com outros por falta de confiancga, vao existir aqueles produtores que
efetuam compra e venda em um especifico site e ndo o fazem em outro.

A duvida que impera no ar é a velocidade de adocado. Plataformas e depois e-
commerce, mas para compra e venda de graos acredito que vem o e-commerce
primeiro.

Outro ponto importante entra toda a parte financeira que € muito forte, gestao
rentabilidade e avaliacdo de custo beneficio de insumos e precificagcdo de
commodities, tudo isto vai fazer diferenca na adicdo de servigos prestados aos
produtores dentro de uma plataforma de servico

Eu defendo isto e isto inclusive entre pequenos produtores vao absorver esta

forma de operar rapidamente.

5) A Falta de regulamentacdo de e-commerce para transacdes de alguns
produtos agricolas é um entrave para o avanco do e-commerce?

N&o acredito que isto seja um entrave, o receituario € importante mas vocé pode
fazer esta prescricdo com visitas e posteriormente faz a fatura/pedido no novo

modelo quem vai inserir o pedido € o produtor.



52

Entrevista com especialistas: Sr. Alexandre Borges — GRAO DIRETO -

Presidente Fundador

1)

2)

Qual o seu principal negécio?

O que a gente faz € apresentar o produto e conectar o produtor rural ao
comprador de grdos. Quando eles entram em acordo também disponibilizamos
acesso a uma lista de compradores/vendedores que podem ser acessados por
ambos os lados.

A interagdo comega de forma andnima e conforme este contato vai se
aprofundando nés vamos liberando mais informacfes de quem estd do lado
comprador e do lado vendedor...

Costumamos dizer que nos entregamos a compra/venda na cara do gol. Fazer o
simples funcionar com agilidade, seguranca e gerar valor para as partes. Ao final
de 2017 algumas empresas maiores comecaram a se interessar pela agilidade
pois a leitura do mercado fica mais facil, quanto mais acessos mais agilidade
para encontrar compradores e vendedores com desejos mutuos. A preocupacao
da plataforma é termos pontos de utilidade, pois 0 produtor ndo vende muitas
vezes ao ano. Na plataforma temos clima, dados de mercado, cotagfes de
moedas, bolsas etc. mesmo que ele ndo esteja vendendo ele que saber o

andamento do mercado.

Quais as principais barreiras que vocé sente para o E-commerce efetivamente
evoluir?

Eu acho que o agro vai ter varias, GPS Cargill, My Farm View da ADM, dentre
outros. Acho que especialmente o produtor esta aberto a este tipo de coisa, 0
produtor esta muito mais aberto do que outros segmentos por exemplo, IFood, é
mais dificil do que o produtor. Por outro lado, o produtor estd cansado com muito
picareta, ou seja, vocé tem que ter contetdo. Eles sabem o valor do dinheiro
deles, dificuldades, logistica no brasil, impostos, comprar soja de um estado a
outro, a conexao das fazendas etc. No e-commerce no agro a gente tem visto
gue nao é um problema. O seu Jodo que decide e ele esta conectado. Ele pode
ndo estar conectado 24 horas, mas ele esta muito conectado. Valores muito
altos umas pequenas transagcdes no agro sdo grandes valores. O e-commerce

nao é para todos na mesma velocidade. N&do vamos no Banco frequentemente
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ou ndo vamos quase nunca. Mas muita gente ainda vai aos Bancos para pagar
contas, fazer transferéncias, saques etc. Para o produtor se alguém esta
pagando 80 Reais a saca da soja e esta tudo combinado, estamos fechados. O
produtor ja faz uma TED de 1 Milhdo de reais entéo ele nado vai ter dificuldade em
aceitar e conviver com o E-commerce. Nao vejo grandes barreiras para utilizacéo

de tecnologia pelo produtor e também néo vejo barreiras para o E-commerce.

Vocé acredita que as empresas que nao disponibilizarem negdcios via E-
commerce vao perder fatias significantes na participacao de mercado?

Vai demorar muito ainda antes de perder Mercado para o e-commerce, depende
do horizonte, a questdo € mais comparativa. Empresas que tiverem utilizando
vao ter ganhos, a estrutura de originacdo é cara, e a margem é baixa, ou seja
tudo que vocé corta de custo é dinheiro no bolso. E mais uma questio
comparativa, acho que tende a comprar melhor, comprar com mais eficiéncia,
mais seguranca, mais agilidade, mais informacao, mais negocios o produtor quer
encontrar o lugar que recebe o milho dele, preco € um item que ele avalia. O e-
commerce e 0s sites proprietarios e também o nosso podem ajudar a encontrar a
melhor solugdo para o produtor e para o comprador envolvendo todas as
variaveis, inclusive o preco. Vai depender muito de como estd construida a
solucéo e como esta conectado com o nivel completo de servi¢o oferecido.

O Google tem uma frase muito interessante, se sua solucao tecnoldgica nao for
10 vezes melhor que a solucgédo tradicional, nem faga pois nao vai funcionar no
mercado.

O exemplo de quem teve a experiéncia com nossa plataforma, ele ndo deixou de
vender fora, mas o inverso também € verdade, a partir da primeira experiéncia
ela ndo deixa mais de consultar nossa plataforma antes de efetuar uma venda...
Ele vai consultar pois vocé ganhou credibilidade, mas isto é diferente de
fidelidade, que se costuma dizer que fidelidade no agronego6cio ndo dura 10

centavos.

Como vocé gera acesso ao seu sistema de e-commerce?
Hoje temos mais de 1700 produtores cadastrados, mais de 170 cidades pelo

menos com um produtor cadastrado, 0s acessos iniciais sdo via acdes de
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marketing digital, ndo deixa de fazer agOes off line, visitas, eventos, parcerias,
divulgacéo a universidades. Juntar os 2 mundos sempre agrega.

Qual a perspectiva para seu negdcio e para 0 e-commerce ha sua Visao?

Eu diria em relacdo ao mercado, nés falamos com as grandes tradings, e quase
todo mundo sabe que o mercado vai mudar, eliminacdo cada vez mais de
intermediarios, talvez daqui a 3 a 5 anos ja teremos alguma parcela
representativa indo para este mercado digitalizado. No nosso caso crescer em
cima de uma base pequena é facil e crescemos muito no Ultimo ano. Nossa visao
€ otimista e muito agressiva no crescimento do mercado digital, acompanhado de
servicos cada vez mais profissionais para suportar a gestdo completa das

fazendas.



