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RESUMO

CULTIVANDO PARCERIAS: UM ESTUDO EXPLORATORIO SOBRE A
PERCEPCAO DE AGRICULTORES ACERCA DE PARCEIRAS COMERCIAIS

AUTOR: Gabriel Araldi
ORIENTADOR: Fernando Panno

Este estudo tem como objetivo investigar o relacionamento entre produtores rurais e empresas
de insumos agricolas, enfatizando a importancia dessas parcerias no éxito das propriedades
rurais e identificando os principais fatores que moldam essas conexdes. Para atingir esse
objetivo, conduziram-se entrevistas com cinco produtores rurais, cada um apresentando
distintos niveis de escolaridade, géneros e tamanhos de propriedade. Realga-se a relevancia
das empresas de insumos agricolas no contexto da agricultura moderna e como tais relacdes
podem positivamente impactar a produtividade e a rentabilidade dos produtores. A
metodologia compreende a aplicacdo de uma entrevista semiestruturada aplicada aos
produtores, abordando toépicos como escolaridade, numero de pessoas envolvidas na
propriedade, uso de tecnologia, fontes de renda, entre outros. Os resultados evidenciam que,
apesar das variagGes individuais entre os produtores, todos partilham a critica importancia
dessas empresas para 0 sucesso de suas propriedades. Fatores como satisfacdo com o
atendimento ao cliente, confianga nas empresas e transparéncia nas relagdes comerciais sao
destacados como fundamentais na construcdo de parcerias duradouras. Além disso, a
incorporacdo de tecnologia desempenha um papel significativo na otimizacdo das operagdes e
na melhoria da comunicacéo entre produtores e empresas de insumos.

Palavras-chave: Relagdes comerciais. Agricultura. Fornecedores de insumos. Parcerias.
Agricultores.



ABSTRACT

CULTIVATING PARTNERSHIPS: AN EXPLORATORY STUDY INTO FARMERS'
PERCEPTIONS OF BUSINESS PARTNERSHIPS

AUTHOR: Gabriel Araldi
ADVISOR: Fernando Panno

This study aims to investigate the relationship between rural producers and agricultural input
companies, emphasizing the importance of these partnerships in the success of rural properties
and identifying the main factors that shape these connections. To achieve this goal, interviews
were conducted with five rural producers, each with different levels of education, genders and
property sizes. The relevance of agricultural input companies in the context of modern
agriculture and how these relationships can positively impact producers' productivity and
profitability was highlighted. The methodology comprises the application of a semi-structured
interview applied to producers, covering topics such as schooling, number of people involved
in the property, use of technology, sources of income, among others. The results show that,
despite individual variations between producers, they all share the critical importance of these
companies for the success of their properties. Factors such as satisfaction with customer
service, trust in companies and transparency in commercial relations are highlighted as
fundamental to building lasting partnerships. In addition, the incorporation of technology
plays a significant role in optimizing operations and improving communication between
producers and input companies.

Keywords: Trade relations. Agriculture. Input suppliers. Partnerships. Farmers.
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1. INTRODUCAO

Nos ultimos anos, as pesquisas de mercado tém expandido suas perspectivas de
analise, incorporando variaveis sociais, politicas, culturais e historicas como elementos
explicativos das decisGes estratégicas, da formagédo de precos, das estruturas organizacionais e
das configuracdes empresariais, entre outros aspectos. A Sociologia Econdmica, por exemplo,
aborda o mercado como uma construcdo que se desenvolve a partir das interacdes entre atores
que mantém relagdes de conhecimento, cooperacdo e competicdo. As estratégias desses
autores variam em consonancia com 0s recursos a disposi¢do, a posi¢do que ocupam no
contexto social e sua trajetoria historica, como discutido por académicos como Schneider
(2016) e Conterato et al. (2011).

No contexto das cadeias agroindustriais, 0 aumento da demanda por produtos
alimenticios tem gerado uma necessidade crescente de diferenciar os produtos e abordar
questdes relacionadas a segurancga alimentar. Nesse contexto, a coordenacdao dessas cadeias
desempenha um papel crucial na abertura de novos mercados, como destacado por Ferreira e
Padula (2002).

No Brasil, tem havido um aumento significativo na formacao de cadeias de valor que
se esforcam para diversificar seus produtos e estabelecer cadeias mais tecnologicamente
avancadas, a fim de atender as novas demandas de diversos mercados. 1sso envolve a
exploracdo de novos processos para agregar valor a produtos agroindustriais que antes eram
considerados commodities.

A agricultura desempenha um papel de extrema importancia na regido sul do Brasil,
sendo um dos pilares da economia local (ABBADE, 2014). Com um clima diversificado que
varia do subtropical ao temperado, esta regido e altamente favoravel para a producéo agricola.
As principais culturas plantadas no sul do Brasil incluem soja, milho, trigo, feijao, tabaco,
maca, uva e erva-mate, entre outras (ALVES; LINDNER, 2020).

Além disso, a producdo de carnes, como carne bovina, suina e de frango, também é
uma parte significativa da economia agricola da regido. A diversificacdo de culturas e a
producdo de alta qualidade tém contribuido para o destaque do sul do Brasil como um dos
principais polos de producdo agropecuéria do pais e como um importante player no mercado
internacional de commodities agricolas (BARBOSA et al., 2006).

O relacionamento estreito entre os produtores agricolas do sul do Brasil e as empresas

de insumos desempenha um papel crucial na produtividade e sustentabilidade da agricultura



na regido. Dado o foco na producéo de culturas como soja, milho e trigo, que séo altamente
dependentes de tecnologia e insumos de alta qualidade, a parceria entre produtores e empresas
de insumos é essencial (LAS CASAS; BACHA; CARVALHO, 2016).

Essas empresas fornecem sementes de alta qualidade, fertilizantes, defensivos
agricolas e outras tecnologias que permitem aos agricultores otimizarem a producéo,
aumentar a eficiéncia e melhorar a qualidade das colheitas. Além disso, 0 apoio técnico e o
compartilhamento de boas praticas desempenham um papel fundamental no sucesso da
agricultura na regido sul, auxiliando os produtores a enfrentarem desafios como a
variabilidade climética e a gestdo sustentavel dos recursos naturais (FRAINER et al., 2018).

Portanto, o estabelecimento e a manutencdo de relacionamentos sélidos entre
produtores e empresas de insumos sdo fundamentais para garantir o crescimento continuo e a
competitividade da agricultura no sul do Brasil, beneficiando tanto a economia regional
quanto a producdo global de alimentos e matérias-primas (MASSUQUETTI et al., 2014).

Além da importancia do relacionamento entre produtores e empresas de insumos, a
venda dos produtos agricolas para essas empresas também desempenha um papel vital na
economia do sul do Brasil. As culturas produzidas na regido, como soja, milho, trigo e outras,
sdo commodities essenciais para a industria agroalimentar e a exportacdo. A venda desses
produtos para as empresas agroindustriais, cooperativas e exportadoras ndo apenas gera
receita para os agricultores, mas também impulsiona a economia local e regional (SILVA;
LAPO, 2012).

O sul do Brasil é conhecido por sua capacidade de producdo em grande escala e pela
qualidade de suas colheitas, o que atrai empresas tanto do mercado interno quanto de
mercados internacionais. O estabelecimento de contratos de compra e venda, muitas vezes
antes mesmo da plantacdo, permite aos produtores planejarem suas safras e garantir um
mercado para seus produtos, proporcionando estabilidade financeira (FINATTO, 2016).

Além disso, a agricultura do sul do Brasil também contribui significativamente para a
balanga comercial do pais, sendo uma fonte importante de divisas e ajudando a impulsionar o
crescimento econdmico (BARCELLOS et al., 2004).

Dessa forma, o presente estudo tem como objetivos avaliar o relacionamento
comercial, entre produtores, empresas de insumos e empresas compradoras, identificar
beneficios e desafios, tanto para os agricultores quanto para as empresas, além de conhecer

melhor as estratégias de vendas e negociacao, afinidade e contatos entre os atores envolvidos.



2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 Agronegocio Brasileiro

E amplamente reconhecido que o agronegocio desempenha um papel de grande
relevancia no cenario brasileiro, exercendo um impacto significativo no Produto Interno Bruto
(PIB), na balanca comercial e na produtividade do pais. Em 2022, o agronegdcio representou
aproximadamente 24,8% do PIB do Brasil e foi responsavel por 46% das exportacfes totais
do pais (CEPEA, 2022). Além disso, a produtividade no setor agricola experimentou um
crescimento anual médio de 4,5% entre 1995 e 2009, o que foi consideravelmente superior a
média anual de crescimento da produtividade da economia brasileira como um todo, que foi
de 0,8% no mesmo periodo (CASTRO et al., 2020).

A coordenacdo vertical no agronegécio, que estabelece relagcbes mais estreitas entre os
setores de producgdo priméria e as atividades relacionadas, tem levado a expectativa de uma
maior interconexdo entre os mercados de trabalho de cada segmento (SANTOS et al., 2016).
O crescimento notavel da produtividade na agricultura esta intimamente ligado a mudanca
tecnoldgica, o que, por sua vez, tem provocado mudancas significativas nos mercados de
trabalho, em particular no mercado de trabalho agricola (GASQUES et al., 2016).

A medida que as relagdes entre os elos da cadeia do agronegécio se tornaram mais
préximas, as mudancas institucionais que afetaram o setor de forma geral também tiveram
impacto no mercado de trabalho rural (MAURI et al., 2017). Isso levou a uma situacdo em
que a agricultura, que costumava ser considerada um setor autbnomo com seu proprio
mercado de trabalho interno, agora ndo pode mais ser dissociada de seus fornecedores de
fatores de producdo e compradores de produtos (PORTES et al., 2019).

Apesar da importancia do agronegécio e das interconexdes que existem na dinamica
do mercado de trabalho em seus varios segmentos, a literatura até agora ndo ofereceu uma
abordagem de avaliacdo abrangente do emprego que considerasse toda a cadeia no contexto
brasileiro (DE CARVALHO; DE ZEN, 2017).

Historicamente, os dados e publicacbes do Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE) tém orientado a analise do emprego no Brasil, com foco na Pesquisa
Nacional por Amostra de Domicilios Continua - Edi¢do Trimestral (PNAD Continua) desde
fevereiro de 2016. Esta pesquisa faz avaliagOes setoriais para diversas atividades econémicas,
incluindo agricultura, inddstria, construgdo, comércio, transporte, servicos e outros setores
(IBGE, 2018).
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O agronegécio engloba todas as ocupagBes do setor primério, como agricultura,
pecuaria, silvicultura, pesca e aquicultura. Além disso, inclui ocupacBes de outros
agrupamentos, como inddstria transformadora, comércio, transporte e outros Servicos.
Portanto, o principal objetivo deste estudo é avaliar o mercado de trabalho no agronegdécio
brasileiro, medir seu tamanho, analisar sua estrutura e caracterizar seus trabalhadores. Além
disso, a metodologia utilizada para medir o tamanho do mercado de trabalho no agronegécio é
aplicada de forma consistente com as defini¢cfes e metodos usados pelo Cepea para estimar o
PIB do agronegocio (HEREDIA; PALMEIRA; LEITE, 2010).

Um estudo anterior conduzido por Morais et al. (2015) mediu 0 mercado de trabalho
no setor com base em dados da PNAD. No entanto, seus calculos foram baseados em
coeficientes calculados a partir de matrizes insumo-produto (PIM), fornecidas pelo Cepea
para a pesquisa. Esses coeficientes foram calculados usando informacGes sobre o valor da
producdo ou valor agregado, que ndo estdo diretamente relacionadas as medidas de trabalho e
emprego.

Outro estudo conduzido por Castro et al. (2017) mediu e analisou 0o mercado de
trabalho no agronegécio, especificamente para o estado de Minas Gerais, Brasil. O
procedimento metodoldgico adotado por Castro et al. (2017) é mais semelhante ao utilizado
em nosso estudo. No entanto, seu estudo se concentrou em uma analise localizada em um
Unico estado brasileiro e, portanto, incorporou algumas simplificagdes adequadas a esse

contexto especifico.

2.2 Marketing no Agronegdcio

O Brasil apresenta vastas oportunidades e recursos potenciais para o setor de
agronegocio, incluindo condi¢fes climaticas favoraveis e caracteristicas do solo que o
beneficiam. De acordo com informagdes do Centro de Estudos Avangados em Economia
Aplicada (CEPEA) em 2023, o agronegdcio é amplamente reconhecido como tendo um papel
de extrema relevancia na economia nacional.

Em 2022, a contribui¢do do agronegdcio para o Produto Interno Bruto (PIB) atingiu
26,6%, sendo que o setor agricola representou 68% desse valor, enquanto a pecuaria
contribuiu com os restantes 32% (CEPEA, 2022).

Apesar do impacto evidente do agronegécio no Brasil, Neves (2016) ressalta que a
imagem desse setor na sociedade ndo reflete completamente seu significativo trabalho e

sucesso, enfatizando a necessidade de uma comunicacgéo eficaz com as geracGes mais jovens,
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que sdo particularmente sensiveis a questdes ambientais, sociais, inclusdo e tolerancia. Nesse
contexto, é crucial empregar novas estratégias de marketing para estabelecer relacionamentos
e se conectar com essas geracoes.

De maneira geral, as empresas rurais devem possuir um amplo conhecimento e
gerenciamento eficaz de suas estratégias de marketing. De acordo com Kotler e Armstrong
(2014), todos os setores produtivos, incluindo o agronegécio, precisam olhar para o futuro e
desenvolver estratégias de longo prazo para enfrentar os desafios do ambiente em constante
mudanca, tanto no ambito externo quanto interno.

A evolucdo do setor agropecuario no Brasil tem sido um processo notavel e em
constante transformacdo, muitas vezes subestimado pela maioria da populacdo em relacdo a
sua verdadeira amplitude (BUAINAIN, 2014). Neste contexto, € de suma importancia
destacar a conquista que o setor representa atualmente e priorizar a divulgacdo das conquistas
e méritos da agropecuéria brasileira (CAZELLA et al., 2016). Um plano de comunicacao
eficaz é essencial para destacar a competitividade e sustentabilidade do setor, e € necessario
empregar recursos de marketing para aprimorar os conceitos de gestdo estratégica no
agronegocio (GRISA, 2018).

O agronegécio enfrenta diversos desafios para se manter relevante no mercado do
século XXI, sendo crucial que os produtos originados no campo alcancem os consumidores
com uma identidade forte e diferenciada (BAIARDI; ALENCAR, 2014). O marketing no
agronegocio desempenha um papel fundamental ao ampliar as estratégias empregadas na
agroindustria, concentrando seus esforcos no entendimento das necessidades, desejos e
demandas do consumidor final. Isso implica um envolvimento mais ativo nas inovagdes de
conceitos e na compreensdo do mercado-alvo (DONADON et al., 2023).

Antecipa-se um notavel crescimento do mercado agricola global, abrangendo néo
apenas a producdo de carnes (bovina, suina e avicola), mas também produtos lacteos, que tém
a perspectiva de duplicar suas exportacdes até 2015, seguidos de perto por produtos como
soja, arroz e acucar (SILVA et al., 2022). Para garantir o futuro promissor do setor no Brasil,
é fundamental a implementagcdo de politicas agricolas eficazes que visem a reducdo da
volatilidade cambial, a abertura de novos mercados e investimentos substanciais em
infraestrutura, defesa agropecuéria e biotecnologia (SENA et al., 2023).

No entanto, o vigor do sistema de agronegdcio, especialmente em seus segmentos
mais estratégicos, que incluem os produtores rurais em nivel de campo, demanda

constantemente inovagdes tecnoldgicas, pesquisa avancada, o desenvolvimento de novas
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habilidades humanas e a ado¢do de méquinas e equipamentos agricolas de Ultima geracdo
(LIMA et al., 2022).

Séo variadas as ferramentas de marketing que encontram aplicacdo no contexto do
agronegocio. No entanto, € notorio que o marketing digital se destaca como o principal aliado
das empresas na atualidade. De acordo com uma pesquisa conduzida pela Associacdo
Brasileira de Marketing Rural e Agronegécio (ABMRA), desde o ano de 2013, tem sido
observado um aumento de 48% no uso de dispositivos moveis por parte de agricultores rurais.
Em 2017, esse numero aumentou para 61%, com a maioria deles mantendo presenca em redes
sociais. Isso tem possibilitado as empresas que adotam o marketing digital como ferramenta
de divulgacdo dos seus servicos, produtos e outros conteudos relevantes a obtencdo de uma
vantagem competitiva significativa, a qual tem o potencial de incrementar consideravelmente
seus rendimentos. Além disso, essa abordagem favorece uma comunicacdo mais eficaz com
0s consumidores, uma vez que proporciona maior facilidade de interagdo e engajamento
(AMBRA, 2017).

Flores et al. (2016) sugeriu gque a tecnologia oferecida pela utilizacdo de Tecnologia da
Informacdo, por meio de softwares e programas, seja empregada na gestdo de marketing de
relacionamento com os clientes de empresas do setor agricola. 1sso visa a criacdo de bancos
de dados mais detalhados e precisos sobre os clientes, bem como o desenvolvimento de
estratégias que permitam que a empresa mantenha contato continuo com os produtores,
estabelecendo assim relacGes de longo prazo.

Ao adquirir um entendimento mais profundo de seu ambiente externo e interno, o
produtor rural podera desenvolver estratégias que visem a maximizar a competitividade no
mercado, explorar novos projetos e aprimorar a administragcdo, resultando na obtencdo de
informagbes mais abrangentes (TAVARES et al., 2016). E crucial realizar uma coleta
completa de dados, uma vez que esses dados séo essenciais para um planejamento eficaz e a
obtencdo de resultados satisfatorios. Um plano de marketing € caracterizado pelas variaveis
que estdo diretamente relacionadas ao mercado (LAS CASAS; BACHA; CARVALHO,
2016).

De acordo com estudos conduzidos por Machado, Reis e Santos (2013) sobre a cadeia
produtiva da soja, o marketing desempenha um papel de extrema importancia na
comercializacdo dos produtos derivados desse grdo. Através das estratégias de vendas desses
produtos, é possivel assegurar a fidelizagdo dos clientes e consumidores. Para alcancar esse
objetivo, é necessario compreender o publico-alvo e identificar se seu foco esta na qualidade e
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no preco ou somente no preco. Com base nessa percepcado, é possivel criar diferenciagdes nos
produtos por meio da oferta de beneficios ou incentivos.

Além do uso das redes sociais, 0 mercado digital oferece a oportunidade de criar
websites, investir em publicidade paga e desenvolver aplicativos para dispositivos moveis,
que representam uma tendéncia em ascensdo. Atualmente, existem aplicativos disponiveis que
auxiliam em diversas atividades do agronegdcio, tais como a gestdo da nutricdo animal, o
monitoramento de maquinas agricolas, o georreferenciamento, a criagdo de catalogos de
produtos, a identificacdo de plantas e a dosagem de insumos, entre outras funcionalidades.
Essas solucOes estdo otimizando efetivamente o setor. Portanto, o marketing digital no
agronegdcio abre inimeras oportunidades, melhorando os resultados de vendas e contribuindo
para a consolidacdo das empresas no mercado (DA SILVA; PANDOLFI, 2021).

2.3 Negociacdo e transacfes futuras de produtos agricolas basicos.

Os acordos de compra e venda para o futuro sdo acordos muatuos entre as partes
envolvidas, estabelecendo obrigacfes financeiras para ambas as partes, nas quais a satisfacao
de uma parte depende da outra. Esses contratos também podem ser classificados como
contratos comutativos ou contratos aleatérios (GOULART; DA SILVA; DE QUEIROZ,
2023).

Em contratos comutativos, as partes estabelecem prestacdes especificas e definidas,
permitindo que o0s contratantes prevejam as vantagens e desvantagens resultantes da
celebracéo do contrato sem risco. Esses contratos séo bilateralmente onerosos, com ambas as
partes oferecendo prestacfes proporcionais, e a equivaléncia entre essas prestacdes pode ser
determinada com antecedéncia (PINHEIRO; KONDA; BONINI, 2022).

Por outro lado, em contratos aleatérios, o objeto principal do contrato envolve énus e
beneficios, e as partes enfrentam a incerteza quanto ao recebimento de uma prestacéo
especifica. Esses contratos séo igualmente onerosos e bilaterais, mas um dos contratantes nao
possui a garantia de receber uma prestagdo definida. Portanto, a incerteza € um elemento
fundamental nesse tipo de contrato (MENKE et al., 2009).

Nos contratos de compra e venda, € possivel distinguir entre mercados a termo e
futuros. Em uma compra a termo, o contrato € cumprido tanto fisicamente (entregando o ativo
financeiro negociado) quanto financeiramente (realizando o pagamento acordado) dentro de
um prazo determinado pelas partes envolvidas. Os valores envolvidos nesses contratos podem

ser ajustados de acordo com as condi¢fes de mercado, visto que é necessario que todos 0s
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contratos de compra e venda sejam mantidos com seguranca e a precos atualizados no
mercado (MENKE et al., 2009).

Assim, a caracteristica distintiva do contrato a termo reside na sua natureza particular,
ndo requerendo uma bolsa de valores para a transacéo. Esses contratos ndo precisam seguir
um padrdo e a data de entrega é previamente estabelecida, enquanto quaisquer diferencas nos
precos sdo ajustadas posteriormente. Tanto a entrega quanto o pagamento ocorrem na data
acordada. A pratica de mercado apresenta diversas formas de contratos de compra e venda, e
uma delas sdo os contratos futuros. Estes contratos obedecem a um prazo de entrega e um
preco especifico, com a data de vencimento definida com base nas condigdes da bolsa de
valores (DEPAULA et al., 2023).



3 MATERIAL E METODOS

3.1 Classificagdo do estudo

O presente estudo foi conduzido por meio de uma abordagem de pesquisa
exploratdria, que incorporou elementos qualitativos, com algumas situacGes de abordagem
quantitativas, no entanto a representatividade da amostra, por ser pequena, classifica o estudo
como predominantemente qualitativo. A pesquisa exploratéria teve como objetivo
proporcionar uma compreensdo mais profunda do problema em foco, visando torna-lo mais
explicito ou gerar hipdteses, conforme descrito por Gil (2018).

A pesquisa foi direcionada a uma populacdo de produtores agricolas nos municipios de
Seberi e Boa Vista das Missfes. A base teorica para este estudo foi construida por meio de
revisdo bibliografica e pesquisa documental, utilizando recursos como livros e artigos que
abordam conceitos relacionados a startups e qualidade de vida no trabalho. Segundo Gil
(2018), a pesquisa bibliografica oferece a vantagem de permitir ao pesquisador abranger uma

variedade mais ampla de fendmenos do que seria possivel investigar diretamente.

3.2 Coleta dos dados

Para a realizacdo da pesquisa, os produtores foram selecionados como representantes
da populacdo em questdo. De acordo com a definicdo de Pereira (2019), a populacédo, também
conhecida como universo da pesquisa, engloba todos os individuos que compartilham
caracteristicas especificas definidas para o estudo em questdo. A amostra, por sua vez,
constitui uma parcela dessa populacdo, escolhida com base em um plano ou regra, podendo
ser probabilistica ou ndo probabilistica.

No presente estudo, a amostra adotada foi do tipo ndo-probabilistica, mais
especificamente uma amostra por conveniéncia, dispensando assim o célculo amostral
estatistico. A selecdo dos participantes concentrou-se em produtores rurais em Seberi e Boa
Vista das Missbes, considerando a facilidade de acesso a individuos que atendem a esses
critérios. A composicdo final da amostra envolveu 5 participantes, sendo todos do sexo
masculino.

A coleta de dados foi conduzida por meio de um roteiro de entrevista que oportunizou

a coleta de dados qualitativos e também os dados quantitativos mais importantes (Apéndice
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1). O primeiro passo envolveu a criacdo do roteiro de entrevista, cujo objetivo principal era
compreender o perfil dos participantes e, em seguida, comparar suas rotinas com as
informacdes necessarias para a pesquisa. Apos obter dados sobre caracteristicas como idade,
género e estilo de vida, as informagdes foram aprofundadas, explorando o modo de trabalho e
as preferéncias de cada individuo em relacéo ao tema.

Conforme descrito por Pereira (2019), a entrevista € um instrumento que consiste em
uma série de perguntas organizadas, respondidas por escrito pelo entrevistado, com o
propdsito de obter informacdes sobre o0 objeto de estudo. Durante 0 més de outubro, o roteiro
de entrevista foi aplicado aos produtores em cooperativas, visando identificar o perfil e
demais informagdes dos participantes.

As entrevistas individuais, segundo Pereira (2019), sdo uma técnica de conversacao
direta, conduzida de maneira metddica por uma das partes, com o objetivo de compreender
uma situacdo especifica, exigindo do pesquisador uma clareza na busca da informacédo
desejada. Essas entrevistas foram realizadas com individuos conhecidos que trabalham em

startups, e uma pergunta adicional foi incluida ao final do processo.

3.3 Analise e interpretacao dos dados

Os dados foram analisados e interpretados de maneira organizada, através da retomada
das informacgdes coletadas nas entrevistas e organizacdo delas por produtor, Conforme
destacado por Gil (2018), a analise e interpretacdo desses dados constituem um procedimento
qgue engloba a identificacdo de temas-chave e a subsequente elaboracdo de um texto
discursivo. Optou-se por descrever os dados no texto de maneira individualizada, criando um
subtitulo para cada entrevista, com o propésito de estratificar e organizar as respostas e

consequentemente facilitar a interpretacéo e leitura dos resultados.



4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Através das entrevistas conduzidas, foram identificados elementos de discussdo que
forneceram o alicerce para a pesquisa. Entre os dados coletados por meio das perguntas aos
produtores, destacam-se informacdes relacionadas ao perfil da propriedade e do produtor, a
trajetoria e o desenvolvimento da propriedade, as tecnologias e procedimentos produtivos, as
escolhas e inovagdes adotadas, bem como as praticas de aquisicdo e comercializacdo de
produtos.

Os resultados obtidos a partir das entrevistas foram analisados individualmente por
produtor, permitindo uma analise mais detalhada das experiéncias e percep¢des de cada um.
No entanto, é importante ressaltar que, por questdes de privacidade e confidencialidade, os
nomes dos produtores ndo serdo divulgados na apresentacdo dos resultados, garantindo assim
a preservacdo de suas identidades e informacdes pessoais. Essa abordagem visa assegurar o
respeito & privacidade e a integridade dos entrevistados durante o processo de andlise e
discussdo dos dados coletados. A coleta de dados para a média de produtividade de soja e
milho foram retirados da CONAB na safra 22/23, assim como para trigo na safra 22.

O estudo foi conduzido em 2023, e os dados sobre a produtividade média dos
produtores de milho e soja sdo relativos a safra 22/23, enquanto os dados referentes a
produtividade do trigo correspondem a safra 22. Para uma melhor compreensdo das
informac@es tabuladas, os dados estdo dispostos em tabelas organizadas de acordo com as
respostas dos entrevistados, considerando escalas de importancia e/ou eficiéncia, sendo que
quanto mais proximo de 5 mais importante ou eficiente é o fator elencado pelos respondentes

(5 entrevistados). Posteriormente estes dados serdo detalhados de maneira descritiva.

Tabela 1 - Tecnologia nas propriedades

FATORES 1 2 3 4 5 N/R
Infraestrutura na propriedade .
Nivel de tecnologia utilizada na propriedade ) 3
Qualidade do solo

3 2

Retorno financeiro da propriedade

Disponibilidade de méo de obra



Distancia da cidade
Transporte até a cidade

Agricultura de Preciséo

19

Fonte: O autor (2023).

Tabela 2 - Relacionamento com empresas de insumos

FATORES

1

2

3

N/R

Importancia do relacionamento com 0s
fornecedores de insumos agricolas para o
sucesso da propriedade.

Qudo satisfeito o produtor estd com o
atendimento ao cliente das empresas de
insumos agricolas com as quais ele trabalha

O grau de confianca que o produtor tem nas
empresas de insumos agricolas que fornecem
produtos para propriedade.

O grau de transparéncia nas relacGes
comerciais com as empresas de insumos
agricolas.

Quéo bem as empresas de insumos agricolas
entendem as particularidades do seu negdcio e
das suas culturas

Como avalia as condigdes de venda e
pagamento oferecidas pelas empresas de
insumos

Como avalia a qualidade dos insumos
fornecidos

Relacionamento com as empresas de Insumos

Fonte: O autor (2023).

Tabela 3 - Relacionamento com Empresas de Venda de Commodities

FATORES

1

2

3

N/R

Como avalia as condicdes de venda e
pagamento  oferecidas pelas empresas
compradoras

Como avalia o relacionamento com as
empresas de venda de commodities

Como avalia a transparéncia nas transacGes
comerciais com as empresas de venda de
commodities



As empresas de venda de commodities tém
sido flexiveis em termos de condicGes de venda
e prazos de pagamento

Como avalia a eficacia das comunicacGes com
as empresas de venda de commodities

20

Fonte: O autor (2023).

Tabela 4 - Consideracdes Finais

FATORES

1

2

N/R

Como o produtor classificou a sua satisfacéo
geral com as suas relacBes comerciais no setor
agricola

Quado satisfeito o produtor estd com o nivel de
apoio governamental e politicas publicas
direcionadas a agricultura

As instituicBes financeiras oferecem condigdes
de empréstimo adequadas para apoiar suas
operacdes agricolas

Quado satisfeito o produtor esta com o apoio e
assisténcia técnica fornecidos por consultores
agricolas ou extensionistas

Como classificaria a sua satisfacdo geral com a
confiabilidade das empresas de
transporte/logistica no setor agricola

Fonte: O autor (2023).

4.1 Particularidade e Percepcdes do Produtor 1

O produtor rural 1 entrevistado, residente no municipio de Seberi, possui uma

escolaridade de 2° grau completo e se identifica como do género masculino. Sua atividade

principal é a agricultura, contando com uma equipe de cinco pessoas na propriedade, sem a

presenca de colaboradores externos.

A propriedade, com 320 hectares totais, destina 220 hectares para atividades

produtivas. O manejo € conduzido de forma familiar, sem a utilizacdo de ferramentas

especificas para a gestdo. Destaca-se a presenca de sucessdo familiar nesse ambiente agricola.

A composicao da renda da propriedade é diversificada, com destaque para o cultivo de

milho, soja e trigo, representando parcelas significativas da producdo. O milho, com 110

hectares e uma producdo de 72 sacas por hectare, ocupa uma posicéo de destaque na atividade

agricola (Figura 1).
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Figura 1 - Area e produtividade das culturas.
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Fonte: O autor (2023).

A producéo de milho, por exemplo, é destacada com 72 sacas por hectare em uma area
de 110 hectares. Essa informacdo sugere uma produtividade relativamente sélida para o
milho, embora seja importante considerar fatores como a média regional da safra 22/23 e as
condicBes climaticas. A soja e o trigo também apresentam ndmeros positivos, com 62 e 65
sacas por hectare, respectivamente.

No que diz respeito a adogdo de tecnologia na propriedade, o produtor evidencia um
alto nivel em varios fatores, incluindo infraestrutura, tecnologia utilizada, qualidade da terra e
agricultura de preciséo (Tabela 1).

O relacionamento com as empresas de insumos agricolas, em especial a Agricenter, é
considerado essencial para o sucesso da propriedade, demonstrando alta satisfagdo em
quesitos como atendimento ao cliente, confianca nas empresas, transparéncia nas relaces
comerciais e qualidade dos insumos fornecidos. O produtor recebe orientacfes técnicas
relacionadas ao manejo e a aplicacdo de insumos (Tabela 2).

O produtor rural entrevistado demonstra uma alta satisfacdo em seu relacionamento
com as empresas de venda de commaodities (Tabela 3). A avaliagdo méaxima nas condicGes de
venda e pagamento sugere que as propostas comerciais atendem plenamente as expectativas
financeiras da propriedade. Essa harmonia nas transacdes financeiras € um indicativo positivo
da eficiéncia e adequacéo das condicdes oferecidas pelas empresas compradoras.

Além disso, destaca-se a excelente comunicacdo e compreensdo mutua entre o
produtor e as empresas. A avaliacdo maxima na compreensao das necessidades especificas do
produtor/agricultor reflete um relacionamento personalizado e eficaz, onde as empresas estao
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atentas as particularidades da propriedade. A transparéncia nas transagées comerciais, embora
avaliada de forma positiva, sugere que ainda ha espaco para aprimoramentos na comunicacao
sobre esses processos, indicando uma oportunidade de fortalecer ainda mais a parceria.

A flexibilidade das empresas em termos de condicGes de venda e prazos de pagamento
é ressaltada como um ponto forte, indicando uma abordagem colaborativa que se adapta as
necessidades especificas da propriedade. A qualidade dos insumos fornecidos também é
altamente avaliada, sublinhando a importancia da confianca na entrega de produtos essenciais
para a producdo agricola. Em conjunto, esses resultados refletem um relacionamento
comercial solido, onde a eficicia das comunicacfes e 0 compromisso com a qualidade
contribuem para o sucesso mutuo entre o produtor e as empresas de venda de commaodities.

No contexto das vendas de commodities, novamente a Agricenter € uma parceira
importante. O produtor destaca a avaliacdo positiva em relacdo as condicGes de venda e
pagamento, entendimento das necessidades especificas, transparéncia nas transagdes
comerciais e qualidade dos produtos oferecidos.

A decisdo de vender grdos e comprar insumos na mesma empresa esta fundamentada
na busca por assisténcia técnica e confianca. O produtor opera no setor agricola de maneira
particular, buscando uma relacgéo flexivel e sustentavel com as empresas.

As consideracOes finais refletem uma satisfacdo geral com as relagdes comerciais no
setor agricola, destacando a cooperacdo e intercAmbio de conhecimento com outros
agricultores, a importancia do apoio governamental a agricultura, a adequacdo das condicGes
de empréstimo oferecidas pelas instituicdes financeiras e a satisfacdo com a assisténcia
técnica disponivel (Tabela 4).

O produtor ndo apresentou informacGes adicionais, consolidando um panorama

positivo em suas operagdes agricolas e parcerias comerciais estabelecidas.

4.2 Particularidade e Percepcdes do Produtor Produtor 2

O perfil do produtor entrevistado revela uma atuacgdo significativa na agricultura, com
uma propriedade localizada em Seberi. A escolaridade indica um primeiro grau incompleto, e
0 produtor se identifica como do género masculino. A propriedade, com 50 hectares totais,
destina a maioria (41 hectares) para atividades produtivas, refletindo uma gestéo familiar com
sucesséo.

No que se refere a composi¢do da renda, o produtor destaca o milho, soja e trigo como

principais fontes de receita, com producgdes consistentes de 60 sacas por hectare em cada uma
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dessas culturas (Figura 2). Segundo a CONAB (2023) a média de produtividade do produtor
estd de acordo com a média nacional ultima safra (22/23) para trigo (43 sacas por hectare) e
soja (59 sacas por hectare) e abaixo para a cultura do milho (93 sacas por hectare), conforme
dados da safra 22/23. O uso de uma planilha de controle indica uma abordagem organizada
para a gestdo da propriedade, enquanto a presenca de agricultura de precisdo ndo é
mencionada, sugerindo uma possivel area de desenvolvimento tecnolégico (Tabela 1).

Figura 2 - Area e produtividade das culturas.
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Fonte: O autor (2023).

Ao explorar o relacionamento com empresas de insumos, o produtor evidencia uma
satisfacdo elevada em diversos aspectos. As empresas Agricenter e Cotrisal fornecem
insumos, e 0 manejo e recomendacdo de aplicacdo, juntamente com visitas de campo, sdo as
principais orientagdes técnicas recebidas (Tabela 2).

A avaliacdo detalhada do produtor revela uma notavel satisfacdo em relacdo a
integracao de tecnologia em sua propriedade. Os fatores essenciais, como infraestrutura, nivel
de tecnologia, qualidade da terra e retorno financeiro, sao indicados como 0s principais
fatores de exceléncia, indicando uma gestdo agricola moderna e eficiente. A disponibilidade
de mao de obra e a logistica, representadas pelos itens "Disponibilidade de méo de obra" e
"Transporte até a cidade", no roteiro de entrevista, também sdo avaliadas como altamente
satisfatorias. No entanto, a categoria "Agricultura de Precisdo" permanece sem classificacdo,
sugerindo uma possivel area de expansao tecnolégica a ser explorada na propriedade.

O relacionamento do produtor com as empresas de insumos agricolas € caracterizado

por confianca mutua e satisfacdo. A importancia atribuida a essa parceria é evidente, com



24

todas as métricas relacionadas ao relacionamento, atendimento ao cliente, grau de confianca,
transparéncia nas relacdes comerciais e compreensdo das particularidades do negdcio,
recebendo classificaches excelentes (Tabela 3). Além disso, a qualidade dos insumos
fornecidos € consistentemente classificada como muito boa. As empresas Agricenter e
Cotrisal sdo identificadas como fornecedoras, e as orientagdes técnicas recebidas, como
manejo e recomendacao de aplicacdo, destacam a natureza personalizada dessa parceria.

O produtor mantem relagdes comerciais sélidas e favoraveis com as empresas de
venda de commodities, refletindo-se nas classificagdes maximas atribuidas a fatores cruciais
como condi¢des de venda e pagamento, entendimento das necessidades especificas,
transparéncia nas transac0es comerciais e preocupacdo com a qualidade dos produtos
oferecidos. A flexibilidade demonstrada pelas empresas em termos de condi¢bes de venda e
prazos de pagamento é apreciada, e a eficacia nas comunicagdes é destacada como um ponto
positivo. As empresas Agricenter e Cotrisal sdo novamente destacadas como parceiros
comerciais confiaveis. Essa avaliacdo positiva sublinha a importancia das relacdes comerciais
para o sucesso continuo da propriedade agricola.

As consideracdes finais refletem uma satisfacdo geral nas relacdes comerciais no setor
agricola, evidenciando uma cooperagao positiva com outros agricultores, um grau satisfatério
de apoio governamental e politicas publicas, e uma avaliacdo positiva das instituicGes
financeiras e empresas de transporte/logistica (Tabela 4).

No que diz respeito ao relacionamento com empresas de venda de commodities, o
produtor avalia positivamente as condi¢cGes de venda e pagamento, a compreensdo de suas
necessidades e a transparéncia nas transagdes. Ele observa que as empresas tém demonstrado
preocupacdo com a qualidade dos produtos e buscam informag6es de mercado relacionadas a
forma de pagamento, preco e necessidade de pagar as contas. O produtor vende gréos e
compra insumos na mesma empresa particular e cooperativa. Sua fidelizagdo é atribuida a
assisténcia técnica oferecida e a confianca estabelecida.

Os resultados da entrevista com o produtor rural 2 refletem um ambiente positivo em
relacdo as relacbes comerciais e ao uso de tecnologia em sua propriedade. A énfase no
relacionamento com fornecedores de insumos e empresas compradoras de commodities
destaca a importancia da confianga, do atendimento ao cliente e da transparéncia nas
transagcdes comerciais.

A presenca de tecnologia na propriedade, juntamente com as orientagBes técnicas
recebidas das empresas de insumos, demonstra um compromisso com a adocdo de praticas

avancadas na agricultura, o que pode contribuir para maior eficiéncia e produtividade. A
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fidelizacdo do produtor a uma empresa particular e cooperativa ressalta a importancia de
relacbes comerciais de longo prazo, com destaque para a assisténcia técnica e a confianca

matua.

4.3 Particularidade e Percepgdes do Produtor Produtor 3

O produtor 3, localizado no municipio de Boa Vista das Missdes, apresenta uma
propriedade de 64 hectares, todos produtivos, e realiza principalmente a cultura de soja, que
representa a principal fonte de renda em sua atividade agricola. No enquanto o milho e o trigo
também estdo presentes na propriedade, com producdes de 80 e 70 sacas por hectare,
respectivamente (Figura 3). A infraestrutura da propriedade, bem como o nivel de tecnologia
utilizada, séo avaliados positivamente, juntamente com o relacionamento com as empresas de
insumos e a qualidade dos insumos fornecidos, todos recebendo as pontuagdes maximas
(Tabela 1).

Figura 3 - Area e produtividade das culturas.
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Fonte: O autor (2023).

No que se refere a relacdo com as empresas compradoras de commaodities, o produtor
avalia positivamente as condi¢des de venda e pagamento, a compreensdo das necessidades
especificas e o relacionamento com essas empresas. Também destaca a qualidade dos insumos
fornecidos. No entanto, aponta que as empresas compradoras poderiam demonstrar maior

flexibilidade em termos de condicGes de venda e prazos de pagamento (Tabela 2).
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Em relacdo ao aspecto das relagdes comerciais, o produtor 3 compra e vende tanto em
empresas particulares quanto em cooperativas. A decisdo de ser fidelizado se deve a
assisténcia técnica e ao atendimento oferecidos pelas empresas. Além disso, o produtor esta
satisfeito com as relacBes comerciais no setor agricola, com niveis elevados de cooperacao e
intercdmbio de conhecimento com outros agricultores na regido. Ele considera que as
instituicdes financeiras oferecem condi¢cGes de empréstimo adequadas para apoiar suas
operacdes agricolas e estd satisfeito com o apoio e assisténcia técnica fornecidos por
consultores agricolas ou extensionistas. A confiabilidade das empresas de transporte e
logistica no setor agricola também € avaliada de forma positiva (Tabela 3).

As pontuagBes maximas atribuidas a infraestrutura, tecnologia e qualidade dos
insumos na propriedade indicam um alto nivel de preparo e investimento, o que pode
contribuir para a potencial melhoria da produtividade da soja e outras culturas. O bom
relacionamento com as empresas de insumos e a confiabilidade na qualidade dos insumos
fornecidos séo aspectos positivos que podem beneficiar o produtor em suas atividades.

O produtor 3 avalia positivamente o relacionamento com as empresas compradoras de
commodities e destaca a qualidade dos insumos fornecidos. No entanto, a sugestdo de maior
flexibilidade em condicfes de venda e prazos de pagamento por parte das empresas
compradoras é um ponto de atencdo que pode ser alvo de negociacao no futuro.

Em termos de relagOes comerciais, a escolha de ser fidelizado com base na assisténcia
técnica e no atendimento demonstra a importancia desses fatores para o produtor. A alta
satisfacdo geral com as relagdes comerciais, bem como o nivel de cooperacdo e intercambio
de conhecimento com outros agricultores, sdo indicativos de um ambiente favoravel para o
compartilhamento de informacdes e préaticas agricolas (Tabela 4).

A satisfacdo com as instituicGes financeiras, que oferecem condi¢des adequadas de
empréstimo, e com 0 apoio e assisténcia técnica fornecidos por consultores agricolas ou
extensionistas, sdo fatores positivos para o produtor, demonstrando um ambiente propicio
para o desenvolvimento de suas atividades agricolas. Por fim, a confiabilidade das empresas
de transporte e logistica ¢ fundamental para garantir o escoamento eficiente da producéo

agricola.

4.4 Particularidade e Percepcdes do Produtor Produtor 4

O produtor 4, residente em Boa Vista das Missdes, possui uma propriedade com 210

hectares, dos quais 190 sdo produtivos. O cultivo de soja é a principal fonte de renda, seguido
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por milho e trigo. O milho tem uma producéo média de 200 sacas por hectare, enquanto a soja
e 0 trigo produzem 35 e 70 sacas por hectare, respectivamente (Figura 4). A alta
produtividade do milho pode ser explicada pelo sistema de irrigacéo por pivé central que pode
significativamente influenciar a produtividade do milho, proporcionando uma distribuicéo
uniforme de &gua e garantindo condicGes ideais de umidade ao longo do ciclo de crescimento
da cultura. Trés pessoas trabalham na propriedade, e ha dois colaboradores externos.

A propriedade em questdo demonstrou exceléncia em diversos aspectos, conforme
refletido nas pontuacdes elevadas obtidas em areas cruciais como infraestrutura, tecnologia,
qualidade da terra, retorno financeiro e disponibilidade de méo de obra (Tabela 1). Esses
resultados destacam uma gestdo eficiente que abrange desde a base estrutural até a utilizacdo
de tecnologias avancadas, contribuindo para um ambiente propicio ao desenvolvimento
agricola. Além disso, o relacionamento estabelecido com empresas de insumos recebeu
reconhecimento positivo, sublinhando a confianca mutua e a eficicia da parceria. A qualidade
dos insumos fornecidos foi avaliada de forma favoravel, indicando a importancia atribuida a
selecdo criteriosa desses elementos essenciais para 0 sucesso das atividades agricolas. A
decisdo de adotar a agricultura de precisdo também ressalta a busca pela eficiéncia e pela
otimizacdo dos recursos, consolidando a propriedade como um exemplo de praticas agricolas
inovadoras e bem-sucedidas.

Figura 4 - Area e produtividade das culturas.
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Fonte: O autor (2023).

As avaliacBes positivas mencionadas anteriormente foram fornecidas pelo préprio

produtor, refletindo a percepcdo e a experiéncia direta do gestor da propriedade. Essas
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pontuagOes elevadas em diversos aspectos, como infraestrutura, tecnologia, qualidade da
terra, retorno financeiro e disponibilidade de m&o de obra, destacam ndo apenas a eficacia
operacional, mas também a satisfacdo pessoal do produtor em relacdo a conducdo de suas
atividades agricolas. O reconhecimento favoravel do relacionamento com empresas de
insumos, a qualidade dos insumos fornecidos e a deciséo de adotar praticas de agricultura de
precisdo refletem as escolhas conscientes do produtor para otimizar a eficiéncia e alcancar
resultados produtivos consistentes. Essa avaliacdo positiva, vinda diretamente do profissional
responsavel pela gestdo da propriedade, destaca o comprometimento e a exceléncia na
conducdo das operac¢des agricolas.

Quanto ao relacionamento com empresas de insumos, 0 produtor destaca a
importancia dessas relacGes para o sucesso de sua propriedade (Tabela 2). Ele esta satisfeito
com o atendimento ao cliente, a confianca nas empresas de insumos, a transparéncia nas
relacbes comerciais, a compreensdo das particularidades de seu negdcio e a qualidade dos
insumos fornecidos. As empresas Agricenter e Cotrisal sdo fornecedoras de insumos para sua
propriedade, oferecendo orientacdes técnicas relacionadas a aplicacdo de insumos e
defensivos.

O relacionamento com empresas compradoras de commodities também é avaliado
positivamente (Tabela 3). O produtor esta satisfeito com as condicGes de venda e pagamento,
a compreensdo das necessidades especificas como produtor/agricultor, o relacionamento com
essas empresas, a transparéncia nas transacdes comerciais, a preocupacdo com a qualidade
dos produtos e a flexibilidade em termos de condicGes de venda e prazos de pagamento. As
empresas Agricenter e Cotrisal compram seus grdos, e o produtor busca informacgdes de
mercado relacionadas ao preco e ao prazo de pagamento.

O produtor 4 vende grédos e compra insumos na mesma empresa, adotando uma
abordagem tanto particular quanto cooperativa em suas transag0es. Sua decisdo de ser
fidelizado se baseia no preco e no retorno financeiro.

O produtor 4, com uma propriedade significativa de 210 hectares em Boa Vista das
Missdes, concentra-se principalmente na cultura de soja como fonte de renda. No entanto, a
produtividade média da soja, de 35 sacas por hectare, é relativamente baixa em comparacdo
com os padrdes médios da cultura, segundo dados do CONAB (2023) da safra 22/23. Isso
indica a necessidade de melhorias nas praticas de cultivo ou a consideracdo de diferentes
cultivares de soja para otimizar a produtividade.

Os altos niveis de infraestrutura, tecnologia e qualidade da terra sdo aspectos positivos

que podem ser explorados para melhorar a producdo de soja e outras culturas. A
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disponibilidade de mao de obra também € considerada satisfatoria, o que é fundamental para o
sucesso da propriedade (Tabela 4).

A relacdo com as empresas de insumos agricolas é considerada vital para o sucesso da
propriedade, e o produtor 4 esta satisfeito com diversos aspectos, como o0 atendimento ao
cliente, a confianga, a transparéncia nas relacbes comerciais e a qualidade dos insumos
fornecidos. A agricultura de precisdo € uma ferramenta adotada, o que demonstra o
compromisso do produtor com a eficiéncia e a tecnologia.

No relacionamento com empresas compradoras de commodities, o produtor 4 expressa
satisfagdo com vérias dimensdes, incluindo as condi¢cBes de venda e pagamento, a
compreensdo das necessidades especificas e a flexibilidade das empresas. Esses aspectos séo
cruciais para garantir que o produtor alcance retornos financeiros satisfatérios.

A decisdo de ser fidelizado com base no preco e no retorno financeiro destaca a
importancia desses fatores na tomada de decisGes do produtor. Além disso, a busca por
informacdes de mercado relacionadas ao preco e ao prazo de pagamento evidencia a atengéo

do produtor aos aspectos financeiros de suas operaces.

4.5 Particularidade e Percepcdes do Produtor Produtor 5

O produtor 5, residente em Seberi, possui uma propriedade com 180 hectares
produtivos (Figura 5). Sua formacdo educacional inclui o ensino superior incompleto. A
atividade principal na propriedade envolve agricultura e pecuaria, e conta com trés pessoas

trabalhando na propriedade, além de um colaborador externo (Tabela 1).

Figura 5 - Area e produtividade das culturas.
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Fonte: O autor (2023).

O relacionamento com empresas de insumos agricolas é essencial para o sucesso da
propriedade, e o produtor esta satisfeito com diversos aspectos, como o atendimento ao
cliente, a confianga nas empresas de insumos, a transparéncia nas relacbes comerciais, a
compreensdo das particularidades de seu negocio e a qualidade dos insumos fornecidos
(Tabela 2). A empresa Agricenter fornece insumos para sua propriedade, oferecendo
orientacOes técnicas relacionadas a aplicacdo de insumos e defensivos.

O relacionamento com empresas compradoras de commodities também ¢é avaliado
positivamente. O produtor estd satisfeito com as condi¢bes de venda e pagamento, a
compreensdo das necessidades especificas como produtor/agricultor, o relacionamento com
essas empresas, a transparéncia nas transacdes comerciais, a preocupacdo com a qualidade
dos produtos e a flexibilidade em termos de condi¢des de venda e prazos de pagamento. A
empresa Agricenter compra seus grdos, € o produtor busca informacBes de mercado
relacionadas ao preco e ao prazo de pagamento (Tabela 3).

O produtor 5 vende grdos e compra insumos na mesma empresa, adotando uma
abordagem particular em suas transac6es. Sua decisdo de ser fidelizado se baseia no preco e
no retorno financeiro. Além disso, ele utiliza planilhas e aplicativos em dispositivos moveis
para a gestdo da propriedade, indicando o uso de tecnologia como ferramenta de apoio.

O produtor 5 demonstra satisfacdo com diversos aspectos relacionados ao seu negdcio
agricola. A formacdo de sua propriedade é produtiva, com 180 hectares em uso, € a

combinacdo de agricultura e pecuéria indica uma abordagem diversificada.
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O relacionamento com empresas de insumos agricolas é uma parte critica de seu
sucesso, e ele valoriza fatores como atendimento ao cliente, confianca, transparéncia e
qualidade dos insumos fornecidos. A orientacdo técnica da empresa Agricenter é fundamental
para a aplicacdo eficiente de insumos e defensivos, o que contribui para a produtividade e a
qualidade das culturas.

Da mesma forma, seu relacionamento com empresas compradoras de commaodities é
avaliado positivamente, com énfase na compreensao das necessidades especificas, condi¢des
de pagamento e qualidade dos produtos. O uso de aplicativos e planilhas na gestdo da
propriedade demonstra a adocdo de tecnologia como ferramenta de apoio a tomada de
decisoes e a eficiéncia operacional.

A decisdo de ser fidelizado com base no preco e no retorno financeiro indica uma
abordagem financeiramente orientada para as relagdes comerciais. 1sso sugere que o produtor
busca maximizar seus lucros e mantém um relacionamento de longo prazo com parceiros que

oferecem as melhores condigdes (Tabela 4).

4.6 Sintese das Analise das Préticas e Percepcbes de Cinco Produtores Rurais

A agricultura desempenha um papel crucial na vida destes produtores, que dedicam
seus esforcos a producdo de graos como milho, soja e trigo. Embora todos compartilhem o
desafio de equilibrar a gestdo familiar e profissional de suas propriedades, suas escolhas de
cultivos e a utilizagdo de tecnologia variam substancialmente. Alguns dependem fortemente
de insumos agricolas de empresas como a Agricenter, enquanto outros exploram a agricultura
de precisdo. Essas diferencas refletem em suas relagdes com fornecedores e empresas
compradoras de commodities, afetando o0 modo como negociam e buscam informacdes de
mercado. As experiéncias desses produtores destacam a complexidade do setor agricola e a
necessidade de abordagens flexiveis para enfrentar os desafios do mercado.

Os produtores 1, 2, 3, 4 e 5 apresentam uma diversidade de formacdes educacionais,
abrangendo diversos niveis de escolaridade, que vao desde o ensino médio incompleto até o
ensino superior incompleto. Todos eles compartilham o género masculino e desempenham o
papel de agricultores, envolvendo-se ativamente nas operagdes de suas propriedades. O
namero de pessoas que trabalham em suas propriedades varia de 3 a 6, com alguns produtores
contando com colaboradores externos para auxilid-los nas tarefas agricolas.

As propriedades dos cinco produtores se destacam por seus tamanhos variados,

abrangendo uma faixa que vai de 20 hectares a 210 hectares, sendo notavel que todos eles
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estejam envolvidos em um processo de sucessdao familiar. A forma de gestdo dessas
propriedades apresenta uma diversidade significativa, abrangendo abordagens familiar,
cooperativa e profissional, o que evidencia uma variedade de praticas administrativas. Além
disso, a tecnologia desempenha um papel crucial na gestdo agricola, com alguns produtores
fazendo uso de ferramentas como planilhas e aplicativos em dispositivos moveis para otimizar
suas operacoes.

As culturas predominantes variam, com destaque para a soja e o milho. No entanto, a
proporcéo de terra dedicada a cada cultura difere significativamente entre os produtores, com
variacdes na produtividade, destacando a diversidade de estratégias de producao.

Os produtores avaliam positivamente o nivel de tecnologia em suas propriedades,
destacando a importancia de fatores como infraestrutura, qualidade da terra e qualidade dos
insumos. As relacdes comerciais com empresas de insumos agricolas e compradores de
commodities também sdo consideradas satisfatorias, enfatizando a importancia do
atendimento ao cliente, confianca, transparéncia e compreensao das necessidades especificas.

Os produtores demonstram preferéncia por relacionamentos de longo prazo com
empresas, com base em critérios como preco e retorno financeiro. Isso destaca uma
abordagem orientada financeiramente para a tomada de decisdes. A deciséo de ser fidelizado
esta alinhada com a busca de eficiéncia e lucratividade nas operagdes agricolas.



5 CONCLUSAO

A anélise do relacionamento entre os produtores rurais e as empresas de insumos
agricolas revelou que, apesar das diferencas individuais entre os produtores, todos
compartilham a importancia critica dessas empresas para 0 sucesso de suas propriedades. A
satisfacdo com o atendimento ao cliente, a confianca nas empresas e a transparéncia nas
relacGes comerciais sdo fatores essenciais na construcao de parcerias duradouras.

Além disso, 0 uso de tecnologia, como planilhas e aplicativos, desempenha um papel
significativo na otimizagdo das operacOes e na melhoria da comunicacdo entre produtores e
empresas de insumos. Esses resultados destacam a necessidade de abordagens personalizadas,
confiabilidade e comunicacdo eficaz na construcdo de relacionamentos bem-sucedidos e
enfatizam a importancia continua de fortalecer esses vinculos para promover o crescimento

sustentavel do agronegaocio.
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APENDICE

ROTEIRO DE ENTREVISTA PARA PRODUTORES RURAIS

1. Informagdes Pessoais
1.1. Nome:
1.2. Municipio:
1.3. Escolaridade: () Analfabeto ( ) 1° Grau incompleto ( ) 1° Grau completo ( )
2° grau incompleto () 2° grau completo () superior incompleto

() superior completo () pds graduacgdo

1.4. Género: () Masculino ( ) Feminino ( )

2. Atividade na Propriedade

2.1. Profisséo:

2.2. Quantas pessoas trabalham na propriedade?
2.3. Possui colaboradores externos? (Sim/Nao) Quantos?
2.4. Qual atividade principal é exercida na propriedade?

e (Opcdes: Agricultura, Pecuéaria, Agrofloresta, Outro - especifique)

3. Caracterizacéo da Propriedade
3.1. Tem sucessao familiar? (Sim/Nao)
3.2. Quantos hectares totais possui a propriedade?
3.3. Quantos hectares sao produtivos?
3.4. Como é feita a gestdo da propriedade?

e (OpcOes: Gestdo familiar, Gestdo cooperativa, Gestdo profissional, Outro -

especifique)

3.5. Utiliza alguma ferramenta para a gestdo da propriedade? (Sim/Nao) (Planilhas,
Softwares, Aplicativos em dispositivos moveis)

e Sesim, especifique:

4. Composicdo da Renda da Propriedade

4.1. Liste em ordem de importancia os cultivares e atividades que compdem a renda da
propriedade (em percentual):

Cultivares/Atividades Hectares Produzidos Média de Producao

5. Tecnologia na Propriedade
Fale o que vocé tem em termos de tecnologia na propriedade considerando sua
importancia para o dia a dia do processo produtivo:
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6. Relacionamento com Empresas de Insumos:

6.1. Quais empresas fornecem insumos para a sua propriedade?
o Liste as empresas:

6.2. Que tipo de orientacdes técnicas vocé recebe das empresas de insumos?
e (Descreva brevemente)

6.3. Como avalia o relacionamento com as empresas de compra de insumos? Fale dessa
relacdo em termos de sucesso para a propriedade, satisfacdo com o atendimento, grau de
confianca e transparéncia na relacdo, adequacdo das empresas as particularidades da
propriedade/negocio, qualidade dos insumos, etc.

7. Relacionamento com Empresas de Venda de Commodities:

7.1- Como avalia as condicbes de venda e pagamento oferecidas pelas empresas
compradoras?

7.2- As empresas de venda de commodities entendem suas necessidades especificas como
produtor/agricultor? Avalie e fale sobre esse relacionamento.

7.3- Como avalia o relacionamento com as empresas de venda de commaodities?
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7.4- Como vocé avalia a transparéncia nas transagcdes comerciais com as empresas de venda
de commodities?

7.5- Na sua opinido, as empresas de venda de commodities tém demonstrado preocupacao
com a qualidade dos produtos oferecidos?

7.6- Como avalia a qualidade dos insumos fornecidos?

7.7- De acordo com a sua experiéncia, vocé acha que as empresas de venda de commodities
tém sido flexiveis em termos de condigdes de venda e prazos de pagamento?

7.8- Como avalia a eficacia das comunicacGes com as empresas de venda de commodities?

7.9. Quais empresas compram 0S Seus gréos?
e Liste as empresas:

7.10. Quais sdo as principais informacfes de mercado que vocé busca ao vender seus
gréos?

e (Descreva brevemente)

[ ]
8. Relagdes Comerciais
8.1. Vocé vende grdos e compra insumos na mesma empresa? (Sim/Nao)
8.2. Vende em empresa particular ou cooperativa?
8.3. Compra em empresa particular ou cooperativa?
8.4. Procura preco ou é fidelizado com uma empresa? E por que dessa decisao?

e (Descreva brevemente)

9. Considerac0es gerais sobre relacionamento
9.1- Como vocé classificaria a sua satisfagdo geral com as suas relagdes comerciais no setor
agricola?
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9.2- Como vocé classificaria 0 nivel de cooperacdo e intercdmbio de conhecimento com
outros agricultores na sua regido?

9.3- Quédo satisfeito vocé esta com o nivel de apoio governamental e politicas publicas
direcionadas a agricultura?

9.4- Em sua experiéncia, as instituicbes financeiras oferecem condi¢des de empréstimo
adequadas para apoiar suas operacdes agricolas? Qudo satisfeito vocé estd com o apoio e
assisténcia técnica fornecidos por consultores agricolas ou extensionistas?

9.5- Como vocé classificaria a sua satisfacdo geral com a confiabilidade das empresas de
transporte/logistica no setor agricola?

9.6. Existe alguma informacdo adicional que gostaria de compartilhar sobre as suas
relagbes  comerciais ou tomada de decisbes no mercado  agricola?




