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RESUMO

Este estudo visa analisar o mercado de armazenagem brasileiro, a fim de
caracterizar e de analisar as alteracdes na estrutura de financiamento do setor,
empregando seu foco nas linhas de crédito utilizadas pelo AGCO Finance, um banco
de fabrica que opera no cenario agricola brasileiro, provendo solucdes financeiras
para aquisicdo de equipamentos das marcas AGCO. Este trabalho busca propor
possiveis estratégias relacionadas aos 4P’s do marketing, para que a organizacédo em
foco possa explorar a oportunidade de mercado que esta emergindo. Para atingir tal
objetivo, foi conduzida uma pesquisa de mercado de natureza quantitativa, visando a
coleta de informacdes sobre o volume de producéo e a capacidade de armazenagem
de gréos no ultimo semestre; dados sobre a expectativa da producdo de graos; e
comprovagdes sobre a alteracdo da estrutura de financiamento. Verificou-se que o
pais enfrenta escassez na capacidade de armazenamento em quase todas as regides
geograficas, levando a um déficit de armazenagem de grdos. Além disso, observou-
se a migracdo do financiamento publico para o privado no contexto desse setor,
havendo cada vez mais uma diminuicdo da participagdo do Banco Nacional de
Desenvolvimento Econémico e Social (BNDES) e um aumento de linhas proprias da
instituicdo pesquisada. Como estratégias para a exploracdo deste atual cenério,
recomenda-se: a expansao das linhas de crédito ofertadas pelo AGCO Finance,
alteracdo dos prazos disponibilizados e da forma de captacdo destes recursos;
avaliacdo e priorizacdo da qualidade dos servicos prestados, mantendo o foco na
promocdo dos diferenciais (agilidade e especializacdo) ofertados; e fomento na

relacdo entre banco e representantes parceiros.

Palavras-chave: Financiamento privado. Financiamento publico. Déficit de

armazenagem. Oportunidade. BNDES. AGCO Finance. 4P’s. Estratégia. Marketing.
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1 INTRODUCAO

O setor agricola brasileiro € de fundamental importancia para a economia e
para o desenvolvimento do pais. Ele movimenta uma cadeia ao seu redor, composta
por insumos, agroindustria e servigos, gerando emprego e renda para milhdes de
pessoas. Mesmo com a estrutura brasileira abalada pela crise econdmica mundial, o
Produto Interno Bruto (PIB) do agronegdcio registrou um crescimento em torno de 9%
em 2020, contrastando com uma queda de 4,6% na economia do Brasil (CNA, 2021
a).

A agricultura e, principalmente, o setor de grdos, possuem um papel
fundamental na economia do pais, sendo este o maior produtor e exportador de soja
mundial (Figura 1), com previsdo de producgdo para a safra 2020/2021 de 260,8

milhdes de toneladas de graos.

Figura 1 — Exportacdes do agronegécio — janeiro a julho de 2021
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Fonte: Consultoria Carlos Cogo (2021).

Entretanto, para que estes produtos possam ter valor competitivo de mercado,
€ necessario que haja o armazenamento dos graos de forma adequada, a fim de
garantir melhor qualidade, aumento da produtividade - na medida em que reduz
perdas do produto, evitando o desperdicio e diminuindo custos do processo -, além
de favorecimento a comercializacdo fora de sua sazonalidade. A funcdo da
armazenagem, portanto, é a de preservar a qualidade fisica e quimica do gréo, desde
a colheita até o abastecimento dos caminhdes, agregando valor ao produto. O
processo engloba algumas operacdes como limpeza, secagem, tratamento,
transporte, entre outros.

A capacidade para armazenagem de grdos no Brasil vem crescendo
lentamente, ao longo dos ultimos dez anos. De acordo com boletim da Assessoria

Carlos Cogo (2021), entre 2010 e 2020, a producdo de grdos aumentou em 88,3



milhdes de toneladas, enquanto a capacidade para armazenar estes produtos obteve
expansao de somente 29,6 milhées de toneladas, fazendo com que haja um déficit de
capacidade de armazenagem na maioria das regides.

N&o obstante, o cenério agricola do pais, como um todo, apresenta um nivel
acelerado de producédo, fazendo com que, possivelmente, haja margem para o
crescimento da atividade de armazenagem de grados no setor do agronegocio. De
acordo com Gasques et al. (2012), a producdo de graos no Brasil devera ter um
acréscimo de 67,4 milhdes de toneladas, até a safra de 2029/30. Esse numero
representa um resultado 27% maior, se comparado aos dados de 2019/20. Se,
porventura, esses dados vierem a se concretizar, serdo necessarios investimentos em
tecnologia, infraestrutura e, a0 mesmo tempo, financiamento.

Portanto, caso ndo se obtenham investimentos adequados em capacidade de
armazenagem, existe o risco de ocorrerem flutuacdes de precos dos graos e dos seus
produtos derivados, conforme relatado por Frederico (2010). Isso ocorreria por conta
da falta de formacdo de estoques reguladores, ndo sendo possivel atender a demanda
ininterrupta por graos, devido a sazonalidade da produgéo. Além disso, € necessario
levar em conta a questao do clima incerto e da falta de estimulos ao produtor quando
ocorrem quedas nos precos dos graos, por exemplo. Nesses casos, também podem
existir flutuacbes nos precos, agregando maior importancia a constituicdo de
estoques.

Além disso, outro fator chave no cenario da armazenagem de graos, e que vem
se modificando nos ultimos anos, € a estrutura de financiamento - no que diz respeito
ao crédito publico e privado, utilizado para a realizacao de investimentos. O crédito
subsidiado, apoiado pelos recursos do Tesouro Nacional, vem se esgotando desde os
anos 80, devido a necessidade da destinacdo dos recursos para compensacao da
divida publica. A partir da década de 1990, com a adocédo de uma politica de menor
intervencdo estatal, a capacidade estdtica de armazenamento permaneceu
praticamente estavel, enquanto a producé@o agricola continuou a crescer no pais.
Entre 1969 e 1999, de acordo com Spolador (2001), observou-se uma consideravel
reducdo do volume de crédito concedido pelo governo. Porém, o cenério se agravou
nos ultimos dois anos, a partir da diminuicdo de recursos subsidiados destinados ao
Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social (BNDES).

Embora com o Plano Safra atual, lancado em julho de 2021, o volume de

recursos destinados ao PCA tenha aumentado 84%, a Lei n° 13.986/2020 permite a



possibilidade de ingresso outros agentes financeiros para operarem com recursos
equalizados no crédito rural. Em 2021, houve um total de 12 bancos que captaram
estes recursos, um ndmero maior que o ano anterior, fazendo com que o BNDES
tivesse uma reducao de valores disponiveis. Diante disso, para os bancos que operam
via essa instituicdo, ja ndo ha mais recursos disponiveis para as linhas destinadas a
investimentos em armazenagem neste Plano Safra. A face do exposto, observa-se
uma gradual alteracdo na estrutura de financiamento, com a emerséo de operacdes
realizadas através de linhas proprias dos bancos comerciais e ndo mais subsidiadas
pelo Estado.

Tendo em vista os fatores expostos, a tendéncia é de que o sistema de crédito
publico tenda a perder cada vez mais participacdo na disposicdo de fontes de
financiamento, principalmente no que tange a linhas de BNDES. Conforme Guia
divulgado pela Confederacdo da Agricultura e Pecuaria do Brasil (CNA, 2021 b), o
volume de recursos anunciado pelo governo federal no ano safra 2017/2018 atendia
apenas um terco da necessidade de financiamento do setor agropecuério. Segundo o
texto, os produtores passam, entao, a recorrer a outras formas de financiamento para
a viabilizacdo de suas atividades. Dessa forma, é possivel notar que o crédito privado
vem ganhando espaco, na medida em que ha uma menor disponibilizacéo de recursos
por parte do BNDES, tornando-se uma opcéo para a evolucao do setor.

Conforme afirmado por Souza (2010), com o aumento significativo da
comercializacao de graos e dos impactos que iSso gera para a economia, tornar-se-
ao cada vez mais importantes estudos que abordem estratégias de otimizacéo e de
alocacdo dos recursos, assim como aqueles que busquem uma maior eficiéncia e
melhoria das decisbes comerciais relacionadas ao setor. Diante disso, a partir da
hip6tese de mudanca na estrutura de financiamento do mercado agricola, migrando
do publico para o privado, e do déficit atrelado a capacidade de armazenagem no pais,
o presente trabalho coletard dados a fim de observar e analisar tais transformacdes.
O enfoque maior, em termos de alteracdo na estrutura de financiamento, sera em
linhas operadas por uma instituicéo financeira do setor de agronegocio, visando tracar
estratégias comerciais para que esta possa se utilizar das oportunidades de mudanca
exploradas.

As analises serao realizadas para o caso da AGCO Finance, um banco de
fabrica que opera no cenario agricola brasileiro, provendo solug¢des financeiras para

aquisicdo de equipamentos das marcas AGCO, através de linhas de crédito proprias
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(através do Crédito Direto ao Consumidor — CDC) e disponibilizadas pelo BNDES. A
instituicdo € uma joint venture entre a AGCO Corporation e o Banco De Lage Landen
(DLL), com mais de 25 anos de mercado, que atua através da concessdo de
financiamentos a partir de recursos proprios da instituicdo e, também, oriundos do
BNDES. Com isso, o presente trabalho buscara responder a seguinte pergunta: como
o AGCO Finance pode explorar a oportunidade de mercado que esta emergindo no
setor de armazenagem, diante das transformacdes na estrutura de financiamento do

mesmo?

1.1 OBJETIVO GERAL

Este estudo busca coletar dados para observar as oportunidades emergentes
no segmento de armazenagem de graos, tendo em vista uma andlise voltada para o
AGCO Finance.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Com o intuito de obter éxito no objetivo principal, especificamente, procura-se:

a) Identificar déficits atrelados a capacidade de armazenagem no
setor;

b) Observar as modificacbes no modo de financiamento dos
investimentos do setor;

C) Analisar a participacao das linhas de crédito do AGCO Finance no
mercado nos ultimos anos;

d) Delinear estratégias comerciais para a insercao efetiva da

organizagao nas novas oportunidades do mercado.
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2 REVISAO TEORICA

2.1 MARKETING DE SERVICOS

O marketing de servigos pode ser considerado como o conjunto de atividades
envolvendo processos de concepcao, delineamento e desenvolvimento de
produtos/servicos, buscando satisfazer as necessidades dos consumidores através
da criacdo de estratégias de comunicacao e vendas que superem os demais players
do mercado. Dessa forma, ele € visto nas organizagdes como uma ferramenta capaz
de interagir com todos os setores da organizagéo, sendo seus resultados mensurados
de forma financeira ou através do fortalecimento da imagem da empresa junto aos
seus clientes.

Segundo Ubinha et al. (2008), o foco do marketing de servicos deve ser o
cliente, pois todos os envolvidos com o servico devem agir de modo alinhado,
buscando a satisfacdo do consumidor e oferecendo a solucdo para atender suas
necessidades, conforme as mudancas do mercado. Ja para Kotler e Keller (2006), o
foco deve ser a qualidade da prestacao de servigo, atingida a partir da satisfacao das
necessidades dos consumidores ndo s6 com o servi¢co oferecido, mas com todo o
processo, antes e durante a prestacgao.

Cobra (2008) ressalta sobre a dificuldade de definir servigos, pois, por se
tratarem de produtos intangiveis, sua avaliacdo acaba dependendo da sua
concretude, ou seja, da maneira como sao realizados. Isso acaba fazendo com que
os clientes busquem a tangibilidade no servico, algo que possa ser considerado um
indicador de qualidade. Dessa forma, para que as empresas possam se adequar a
esta necessidade, é possivel que estas adicionem detalhes que satisfacam o cliente.
Deste modo, segundo Kotler e Keller (2006), € necessario que a organiza¢ao escolha
seu mercado-alvo, em cima do qual ira direcionar suas estratégias. Uma delas, que
pode ser utilizada, é a diferenciacdo, explorando fatores como a qualidade do servigo,
atendimento, agilidade, entre outros, que podem ser usados para reduzir a questao
da intangibilidade.

Por fim, segundo Ribeiro (2006), o marketing de servicos possui o intuito de
identificar agdes que visam ao aumento da participacdo da empresa no mercado, a
partir da criacdo de uma relacdo entre esta e o consumidor, trabalhando o

posicionamento da organizacdo e buscando atender as necessidades e demandas
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dos clientes. O composto de marketing (4P’s) €, portanto, uma das ferramentas que
pode ser utilizada para tornar este posicionamento mais assertivo, através da adocao

de estratégias associadas ao marketing de servicos.

2.2 0OS4P’'S DO MARKETING

Os 4P’s buscam satisfazer as necessidades do mercado-alvo que uma
determinada organizacdo deseja alcancar, além de auxilid-la a desenvolver uma
estratégia de posicionamento (RIBEIRO, 2006). Possuem, portanto, o objetivo de
apresentar melhor o servico ao consumidor, trazendo informacdes necessarias para
gue este se torne mais tangivel, fazendo com que a organizagéo atinja sucesso em
suas estratégias.

O presente trabalho utilizar-se-4, portanto, das constru¢cdes conceituais e
tedricas voltadas ao marketing empresarial propostas por Philip Kotler (2002). A teoria
do Composto de Marketing (4P’s) sera abordada com vistas a delimitacbes de
estratégias e abordagens, com foco em servigcos, para conquista de maior influéncia

e posicionamento eficiente dentro de mercados.

2.2.1 Produto

De acordo com Kotler (2002, p. 416) “Os produtos comercializados incluem
bens fisicos, servicos, experiéncias, eventos, pessoas, lugares, propriedades,
organizacdes, informacfes e ideias, podendo ser tangiveis e intangiveis”. Ainda
segundo o autor (idem), produto € algo que pode ser oferecido por uma empresa a
um mercado-alvo para satisfazer um desejo ou necessidade do consumidor.

O produto €, portanto, a base para qualquer empresa, na medida em que
oferece beneficios aos consumidores e supre suas caréncias. Segundo Churchill e
Peter (2003), os produtos que atendem as necessidades especificas dos
consumidores possuem uma imagem de alto valor, sendo capazes de motivar a
compra de uma determinada marca.

A escolha do produto de uma empresa envolve diversos fatores, como a
qualidade, caracteristicas, design, linhas, branding e servicos agregados (assisténcia,
garantia, etc.). Dessa forma, ha uma atributos tangiveis e intangiveis que fazem parte

da escolha do produto por parte do cliente. Dentro deste ultimo, enquadram-se os
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servicos, de modo que € necessario torna-lo tangivel ao consumidor, sendo
fundamental, portanto, o foco em materiais de divulgacéo, pontos de venda, qualidade
do atendimento, trabalho dos colaboradores, entre outros aspectos que possam tornar

a compra do cliente mais concreta, diferenciando a empresa das demais.

2.2.2 Preco

De acordo com Kotler (2002), preco é quantidade de dinheiro que os clientes
pagam pelos beneficios que um produto/servico entrega. Ele deve relacionar-se com
o posicionamento do produto/servico diante do publico-alvo. Durante a escolha deste,
o consumidor avalia o custo-beneficio da compra, se dispondo a pagar mais na
medida em que percebe valor no produto, envolvendo, desta forma, um componente
psicolégico na decisdo. O preco ird envolver decisbes de condi¢bes e formas de
pagamento, politicas de desconto, modelos de cobranca, variacées regionais, entre
outros aspectos.

Como trata-se de um fator que pode ser modificado facilmente, é preciso que
as empresas tenham atencao ao mercado para realizar alteracdes nos precos de seus
produtos/servigos, quando preciso. Além disso, é importante notar que havera
comparacao do preco antes da compra, sendo esta mais complexa em termos de
servigos, 0s quais sao analisados mais minuciosamente a fim de compreender todas
as caracteristicas e beneficios que estdo por tras da intangibilidade. Devido a esta
natureza dos servicos, para estabelecer-se o preco € necessario confirmar que todas
as partes compreendam o que esta sendo incorporado na troca (CHURCHILL et al.,
2005).

2.2.3 Praca

S&o0 os canais de distribuicdo e pontos de venda escolhidos pela empresa para
fazer com que o produto chegue até o cliente, no momento e lugar certos, de maneira
fisica ou virtual, buscando proporcionar a melhor experiéncia para o cliente. E definido,
conforme Coughlan et al. (2002), como um conjunto de organiza¢cdes que dependem
de si mesmas para tornarem um produto/servico disponivel para o consumidor.

Este P exige decisbes a respeito dos canais e cobertura de distribuicao, pontos

e regides de venda, locais de estoque, frete e logistica. Através das formas de
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apresentar as informacfes necessarias sobre o0s servigcos aos consumidores, a praca
pode auxiliar uma empresa a se posicionar no mercado, transmitindo a ideia de que
0s servigcos podem ser facilmente acessiveis (CHURCHILL et al., 2005).

A definicdo da melhor estratégia, em termos de praca, ird variar muito conforme
o tipo de produto ou servico, 0 numero de intermediarios, as op¢des de canais de

venda da empresa, entre outros fatores.

2.2.4 Promocéo

De acordo com Kotler e Keller (2006), a promocao faz referéncia a todas as
ferramentas de comunicac¢do que passam uma mensagem ao publico-alvo. Esse P
tem o objetivo de fazer com que os consumidores se sintam estimulados a adquiri-lo,
influenciando, portanto, as atitudes e o comportamento dos clientes potenciais. Com
isso, em termos de servigo, a praca tem fundamental importancia para tornar, atraves
da comunicacao, o servico mais tangivel e proximo ao consumidor.

Para estruturar a melhor estratégia de promocdo, é necessario que haja
decisfes a respeito de promocéao, vendas, propaganda, divulgacao, publicidade, entre
outros, com o intuito de comunicar sobre o produto/servico ao consumidor,
despertando expectativa sobre os atributos tangiveis e intangiveis. E importante,
entretanto, que a satisfacao do cliente seja medida, a fim de verificar se a expectativa

criada foi atendida ap6s a aquisi¢cdo do produto/servico.



15

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

3.1 TIPO DE PESQUISA

Primeiramente, foi realizada uma pesquisa exploratéria e descritiva buscando
expor dados sobre o mercado agricola e de armazenagem de graos no Brasil, além
de informagdes que comprovassem a altera¢ao na estrutura de financiamento e suas
alteragbes ao longo dos ultimos anos. Enfatiza-se o uso de dados secundarios de
natureza quantitativa ao longo do estudo, extraidos de fontes secundarias, através de

estudos e de relatorios.

3.2 TECNICA DE COLETA DE DADOS

Para a pesquisa destes dados, foram coletadas informacdes sobre o volume
de producdo e a capacidade de armazenagem de grdos no Brasil, com vistas a
identificacdo de déficits; dados sobre a expectativa da producdo de grédos (com
enfoque nas culturas de soja sequeiro e milho safrinha) para os préximos anos, com
vistas a identificacdo de déficits futuros; informacfes sobre a alteracdo da estrutura
de financiamento, migrando do setor publico para o privado, para a comprovacao da
oportunidade de mercado. Foram abordados também, através de levantamento de
campo, dados do AGCO Finance que auxiliaram nesta comprovacao.

3.3 ANALISE DE DADOS E PARTICIPANTES

As informacdes levantadas a partir do estudo de mercado, foram compiladas
através de pesquisa explicativa e expostas ao longo do trabalho. Buscou-se conectar
estas ideias e compreender as causas e efeitos do novo cenario para a instituicdo em
guestdo. Para isso, foram detalhados e analisados, de acordo com este cenario, cada
um dos 4Ps, objetivando-se tracar, por fim, propostas de acdes estratégicas para a
empresa. Para tanto, foram realizadas discussdes com dois coordenadores
comerciais, sendo um deles o responsavel pelo setor de armazenagem do AGCO
Finance, através do método de pesquisa participante. Estas foram construidas a partir
de uma analise qualitativa dos dados pesquisados, baseada no conhecimento dos

colaboradores presentes nas discussdes, as quais foram conduzidas de maneira
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presencial, nas instalacbes do AGCO Finance em Porto Alegre. Apds, foram
compiladas e acrescidas a secao de resultados e discussfes do presente trabalho.

Diante disso, o estudo adotou, portanto, uma visdo comercial a respeito da conjuntura.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Os resultados deste estudo serdo apresentados conforme a ordem das
pesquisas realizadas. Primeiramente, apresentar-se-a a informacdes sobre o déficit
na capacidade de armazenagem de graos no pais, destacando a situacao por estado.
Apos, sera abordado o tema da emergéncia de linhas proprias, identificando-se a
alteracdo na estrutura de financiamento, principalmente no que tange as linhas de
BNDES, através da exposi¢do de dados do mercado e, também, do AGCO Finance.
Por fim, serdo delimitadas as estratégias, a partir dos resultados obtidos através das
pesquisas, utilizando-se os 4P’s do marketing e valendo-se de uma discussdo com

coordenadores comerciais da instituicdo.
4.1 DEFICIT NA CAPACIDADE DE ARMAZENAGEM DE GRAOS

Devido a fatores como o aumento do cultivo de graos (Figura 2) e o avango das
novas tecnologias no campo, a capacidade de armazenagem nao consegue

acompanhar a evolucdo da agricultura.

Figura 2 — Evolucéo do cultivo de grédos no Brasil (milhdes de hectares)
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Fonte: Consultorla Carlos Cogo (2021).

Com o alto volume de producdo de grdos, somado ao baixo nivel de
investimentos em logistica, a armazenagem vem se tornando um ponto preocupante
dentro da cadeia produtiva, sendo verificadas perdas em funcdo da deficiéncia de
infraestrutura. Estes numeros tendem a piorar, caso nao haja um investimento
massivo em estocagem de graos. Isso deve ocorrer, pois, tanto a produtividade quanto
a producdo de graos no Brasil devem aumentar, seguindo a tendéncia expressa pela

Figura 3.
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Figura 3 — Producéo total de gréos no Brasil (milhdes de toneladas)
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Mesmo se todos os R$ 4,2 bilhdes da linha de crédito do Programa para
Construcao e Ampliacdo de Armazeéns (PCA) do Plano Safra 21/22 fossem captados,
o Brasil sO teria capacidade de armazenar 61% de sua producdo de grdos. A
estimativa € da consultoria Cogo Inteligéncia em Agronegécios (SILVA, 2021).
Conforme divulgado pelo Globo Rural (KEPLER, 2021), a partir de estudo
desenvolvido pela Kepler Weber, a previsado € de que haja um déficit de armazenagem
no pais de mais de 100 milhdes de toneladas em 2022, caso se confirme a expectativa
de safra recorde em 2021/22. Ademais, existem, no pais, areas cultivadas e prontas
para serem exploradas (Figura 4) projetando-se, dessa forma, um déficit futuro ainda

maior, devido a maior utilizacédo das areas.

Figura 4 — Area total de cultivo de gréos no Brasil (milhdes de hectares)
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Fonte: Consultoria Carlos Cogo (2021).

Desde o ano de 1975 o Brasil ja enfrentava déficits de armazenagem, criados
a partir de uma producédo superior de graos em relacdo ao armazenamento disponivel.
Ao longo do tempo, houve épocas em que a armazenagem superou a producéo,

porém utilizando como base um periodo de 21 anos (entre 2001 e 2021), observar-
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se-a que o déficit em quase todos os momentos esteve presente, conforme demonstra

a Figura 5.

Figura 5 - Comparac¢éo volume safra x capacidade armazenagem
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Fonte: Consultoria Carlos Cogo (2021).
*Projec¢éo para o ano de 2021.

No segundo semestre de 2020, a capacidade de armazenamento agricola no
Brasil sofreu uma reducédo de 0,1% em relacdo ao semestre anterior, representando
176,3 milhdes de toneladas. A Organizacao para a Alimentacao e Agricultura (FAO),
recomenda que a capacidade de armazenagem deveria ser 1,2 vezes maior do que a
producdo anual do pais, fato que ndo se observa atualmente. Sdo poucas as areas
que possuem uma capacidade de estatica em relacdo a producdo maior do que 100%,
conforme mostra a Figura 6. Além disso, a distribuicdo dos armazéns de grdos no
Brasil é bastante concentrada, principalmente no sul e sudeste, sendo mais dispersas

nas demais regioes, conforme aponta a Figura 7.

Figura 6 - Densidade da capacidade estatica em relacdo a producéo no Brasil

Fonte: IBGE, Conab e FC Stone (2019).
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Figura 7 - Distribuicdo dos armazéns de graos no Brasil

Fonte: IBGE, Conab e FC Stone (2019).

Realizando-se uma andlise por estado, com base nos dados da CONAB de
abril/l2021, apontados na Tabela 1, pode-se identificar que a maioria dos estados
brasileiros ndo possui capacidade de armazenagem de toda a producéo agricola, com
destaque para a regido Centro-oeste, a qual concentra 56% do déficit nacional. Os
Unicos estados que possuem uma correlacdo positiva sdo RJ, SP, PE, AL, AM e ES.
Analisando os dados da Figura 8, também é possivel verificar a situacao por regido,

com apenas o0 Sudeste apresentando indicadores positivos.

Tabela 1 - Produgéo total x capacidade estéatica por UF no Brasil

MT 72.765 37.184 ¥
Ms 22.961 9.543 ¥ -13.418
GO 26.163 13.122 ¥ -13.042
PR 39.803 28.190 ¥ -11.613
MG 16.067 6.223 3 -9.84%
RS 34.636 28.599 ¥ -6.03F
BA 9.275 4640 ¥ -4.633
Pl 5.059 1.043 ¥ -4.016
TO 5.610 2.054 3 -3.55
sc 8.173 5.070 ¥ -3.103
MA 5.576 2.699 ¥ -2.876
PA 3.220 1.533 ¥ -1.687
RO 2.441 972 % -1.469,
SE 948 9% -939
DF 781 253 ¥ 528
CE 464 168 ¥ -296|
RR 375 113 ¥ -261|
AC 113 0x -113,
AP 62 0¥ 62,
PB 79 36 M -43
RN 40 5 -35
RJ 4 25 +F 22
sp 9.173 9.240 & 67
PE 178 265 #F 86|
AL 93 349 o 256
AM 50 312 262,
ES 34 671 + 637,
TOTAL 264.140 152.319[3 111821

Fonte: Adaptado de Companhia Nacional de Abastecimento (CONAB).
Dados da pesquisa: 7° levantamento CONAB (abril/21).
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Figura 8 - Déficits na capacidade de armazenagem em 2021
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Fonte: Consultoria Carlos Cogo (2021).

Conforme simulacdo realizada pela CONAB e apontada na Figura 9,
considerando um crescimento de 5% na producdo de gréos, seria necessario um
incremento de 11 milhdes de toneladas por ano, até 2026, para que o Brasil pudesse
armazenar 70% da producdo. Isso indica que este mercado ainda precisa se
desenvolver muito, ficando clara a tendéncia de investimentos no setor, devido as

necessidades do mercado.

Figura 9 - Simulagéo capacidade x producdo soja, milho, arroz e trigo (mil ton)

Fonte: CONAB (2021).

4.2 HISTORICO DA ESTRUTURA DO FINANCIAMENTO AGRICOLA
BRASILEIRO

A presencga do governo no financiamento da agricultura remonta ao século
XVIII, ainda no periodo da economia cafeeira. Na época, os comissarios também
atuavam como financiadores da producédo, porém com a abolicdo da escravatura e a

necessidade de um volume maior de recursos para a agricultura, o Estado passa a ter
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um papel importante na obtencéo de capital do exterior. Esta participacdo perdurou
durante todo o periodo da Republica, no qual o pais adotou um modelo agrario-
exportador. Nessa época, as formas de captacdo de recurso se davam através do
crédito rural (ocasional) e da politica cambial. Enquanto isso, a producdo agricola
voltada ao mercado interno beneficiava-se apenas em momentos de crise, pois ha
época nao havia nenhuma politica de financiamento direcionada ao mercado interno.

A partir de 1930, com a chegada de Vargas ao poder, o mercado interno
comegou a ser fomentado, visando ao desenvolvimento nacional. Com isso, a
agricultura voltada ao mercado interno passa a receber auxilio do Estado, a partir da
criacao da Carteira de Crédito Agricola e Industrial do Banco do Brasil, da Politica de
Garantia de Precos Minimos (PGPM), e de outros programas fomentados, conforme
exposto por Massuquetti (1998).

Em meados dos anos 60 e 70, com o0 governo visando uma politica de
desenvolvimento nacional, houve a criacdo do Sistema de Nacional de Crédito Rural
(SNCR), através de recursos provenientes da autoridade monetéria e do depdésito
compulsorio de bancos comerciais. A linha oferecia melhores condigées (em termos
de prazo, taxas e facilidade de acesso) do que as dispostas pelo mercado, sendo
utilizada como incentivo para aumentar a produtividade e tornar o setor agricola mais
competitivo frente ao exterior. Entretanto, por volta do final dos anos 70, o
financiamento subsidiado pelo governo ja comecava a dar seus primeiros sinais de
esgotamento. As altas taxas de inflacdo do periodo, faziam com que o investimento
no setor se tornasse um gasto elevado para as contas publicas, levando a extin¢éao
do crédito subvencionado em 1984, e gerando um aumento da utilizacdo de recursos
proprios dos produtores no periodo. A partir dos anos 80 e 90, a tendéncia,
principalmente devido a crise fiscal instaurada no pais, foi a de fomento de fontes
privadas de financiamento, desvinculando-se o Tesouro Nacional (MASSUQUETTI,
1998).

4.3 EMERGENCIA DA UTILIZACAO DE LINHAS PRIVADAS
Fica cada vez mais clara a falta de aptiddo, principalmente do BNDES, em

termos de equalizacdo de recursos destinados a agricultura. A Tabela 2 explicita este

fato, na medida em que demonstra a diminui¢cédo dos recursos destinados ao PCA ano
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a ano. Se compararmos o0s Vvolumes liberados em 2018 com o ano atual,

observaremos uma diminuicédo de 111% no valor disponibilizado:

Tabela 2 - Valores liberados PCA no periodo de 2018-2021

ANO VLR.LII?ERADO . Variagéo
PCA - BNDES/Finame equalizavel (%)
2018 R$ 1.042.864.355 -
2019 R$ 826.300.478 -26%
2020 R$ 940.245.103 12%
2021 R$ 494.941.883 -90%

Fonte: Adaptado de Banco Central do Brasil (BCB) - Departamento de Regulacéo,
Supervisdo e Controle das Operacdes do Crédito Rural e do Proagro (DEROP) (2021).

Com esta diminui¢do, durante o Plano Safra 20/21, os recursos das linhas de
armazenagem esgotaram-se 2 meses apos o langamento, um esgotamento ainda
mais rapido se comparado ao Plano Safra anterior, no qual a verba destinada ao
BNDES foi suspensa 4 meses apds o lancamento.

Deste modo, ao observar-se a Tabela 3, a qual demonstra os valores
contratados, via recursos nao subsidiados para maquinas e equipamentos nos ultimos
anos, constata-se o aumento da utilizacdo de recursos livres. Em 2019, houve um
incremento de 77% na utilizacdo destes, em comparacao com ano anterior. E, mesmo
com um percentual menor, houve crescimento também no ano de 2020. Para 2021,
utilizando dados até agosto deste ano, o valor contratado ja chegava a um acréscimo
de 53% em relacdo ao ano passado, confirmando a tendéncia dos produtores em

captarem recursos que nao estdo atrelados a equalizacfes Estado.

Tabela 3 - Valores de investimentos agricolas contratados no periodo 2018-2021

VLR.CONTRATADO

L . . Aumento

ANO magquinas e equipamentos agricolas (%)
recursos livres

2018 R$ 170.020.053 -
2019 R$ 736.212.660 7%
2020 R$ 1.702.384.850 57%
*2021 R$ 3.659.164.411 53%

Fonte: Adaptado de Banco Central do Brasil (BCB) - Departamento de Regulagéo,
Supervisdo e Controle das Operagdes do Crédito Rural e do Proagro (DEROP) (2021).
*Dados até agosto deste ano.
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Atrelado a este motivo, observa-se, conforme a Tabela 4, um crescimento na
utilizacao de linhas proprias do banco AGCO Finance, as quais representaram, até o
més de julho deste ano, 68% do valor total de financiamentos realizados — um
acréscimo de 87%, se comparado ao mesmo periodo de 2020. Em relac&o ao volume
de operacdes, os financiamentos com recurso proprio do AGCO Finance
representaram 9% em 2019, 41% em 2020 e 74% em 2021 (até julho), aumentando
69% de janeiro a julho de 2021, se comparado ao mesmo periodo do ano anterior.
(TORRESINI, 2021).

O restante destas operacdes foi realizado, portanto, com recursos provenientes
do BNDES. A evolucdo dos valores dos financiamentos realizados com recursos
proprios do banco pode ser observada abaixo, onde ha uma demonstracdo do

incremento na utilizacdo destas linhas.

Tabela 4 - Financiamentos recursos préprios AGCO Finance

Ano Vir. Financiado linhas préprias  Variagdao
2019 RS 572.331 -
2020 RS 17.701.160 2993%
2021 RS 69.538.782 293%

Fonte: Elaborada pela autora com base em relatério do AGCO Finance (Torresini, 2021).
*Dados até outubro 2021.

Estes nimeros ainda tendem a aumentar, devido ao esgotamento precoce de
recursos do BNDES para o Plano Safra atual, na medida em que ndo ha previséo de
reabertura das linhas. Apesar dos juros mais altos, compreende-se que estes
visualizam um custo-beneficio maior, na medida em que o armazém sera construido
mais rapidamente, sendo utilizado antecipadamente, além de néo ficarem reféns de
reajustes de precos de matérias primas, que vém aumentando substancialmente.

Ademais, para os proximos anos, com a expectativa de diminuicdo dos precos
das commodities, principalmente a soja, conforme demostrado na Figura 10, muitos
produtores que hoje realizam parte do financiamento com recursos proprios,
aguardando a reabertura de linhas do BNDES, néo terdo esta opg¢édo. Na medida em
que ndo haverd caixa disponivel para a realizacdo dos altos investimentos, a
tendéncia sera de um aumento ainda maior na procura por linhas préprias dos bancos,

indicando uma grande oportunidade para o AGCO Finance.
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Figura 10 - Cotac0es futuras de soja na CME/CBOT em US$/Bushel
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Fonte: Consultorla Carlos Cogo (2021).
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4.4 ESTRATEGIAS TRACADAS

O AGCO Finance possui como principal “bem de comercializacdo” um servico,
atrelado ao financiamento de linhas de crédito agricolas. Desta forma, o composto de
marketing voltado para servicos torna-se uma abordagem fundamental para as
delimitacOes de estratégias da empresa em questao.

As propostas de acdes foram, portanto, tracadas para cada um dos 4P’s e
construidas através de discuss6es com dois coordenadores comerciais, sendo um
deles o responsavel pelo setor de armazenagem do AGCO Finance. Foram expostos
0s conceitos de produto, prego, praga e promocéo, conforme propostos por Philip
Kotler (2002), além dos resultados encontrados a partir da pesquisa de mercado,
relativos ao déficit na capacidade de armazenagem e alteracdo na estrutura de
financiamento. Estes influenciaram no direcionamento das ac¢des propostas, na
medida em que criam o contexto para as estratégias. Estas Ultimas foram construidas
a partir de uma analise qualitativa dos dados pesquisados, baseada no conhecimento

dos colaboradores que estiveram presentes nas discussoes.

441 Preco

Utilizando-se da estratégia vinculado ao preco seria interessante para a
instituicdo analisada disponibilizar, juntamente com o time de produtos, mais linhas de
credito para ofertar ao cliente, visando a expansao dos produtos disponibilizados e
busca por taxas mais atrativas. Atualmente, a empresa opera, com linhas proprias,
nas modalidades pré-fixada, pos fixada (atrelada a Selic) e moeda estrangeira. As
linhas pré e pos fixadas, entretanto, tendem a variar diretamente com a inflagéo, se

tornando quase impraticaveis em periodos nos quais esta encontra-se elevada ou com
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tendéncias de alta. Deste modo, linhas atreladas a taxa referencial (TR), por exemplo,
uma vez que esta ndo possui uma variacdo constante como o IPCA, permitiriam
um financiamento com taxas mais estaveis e custos menores.

Ademais, também foi discutida a ideia de facilitar o crédito ao pequeno e médio
produtor, o qual sentird ainda mais 0 peso da escassez de recursos provenientes do
BNDES. Portanto, a busca pela liberacdo de prazos maiores para os financiamentos,
que hoje chegam a 60 meses em linhas pré-fixadas, diluiria o valor das parcelas,
tornando as condi¢bes de pagamento do AGCO Finance mais abrangentes. Esta
acao, junto ao time financeiro da instituicdo, facilitaria a captacdo de um nimero maior
de clientes, na medida em que tornaria as amortizagcdes mais acessiveis, tendo em
vista que os valores dos projetos de armazenagem Vvém aumentando
significativamente, devido ao incremento nos precos das matérias primas.

Outra alternativa, também em parceria com o time do financeiro, seria de alterar
a forma de captacao dos recursos, que atualmente é realizada diretamente da matriz,
na Holanda, como forma de baratear o custo, utilizando, por exemplo, a captagéo
através de Letras de Crédito do Agronegécio (LCA). Desta forma, atreladas a falta de
recursos equalizados pelo governo, as taxas ofertadas pelo AGCO Finance se
tornariam menos dispares se comparadas as de BNDES, por exemplo.

Outro ponto, também discutido junto aos coordenadores comerciais da area,
faz referéncia a possibilidade de criacdo de condicbes especiais, em parceria com a
fabrica e representantes, com vistas a insercdo de subsidios por parte destes, a fim
de diminuir a taxa final do cliente em linhas préprias do banco. Esta acdo poderia ser
estruturada pelo préprio time comercial, avaliando as margens necessarias para as
operacdes. Em contrapartida, poderia haver a criagdo de campanhas, concedendo
prémios para aqueles parceiros que atingissem 0s objetivos estipulados em termos
de vendas de financiamentos nestas condicdes.

Uma ultima necessidade, levantada a partir da discussao, foi a de realizacdo
de uma pesquisa de mercado especifica, com vistas ao levantamento da
determinacao da demanda dos clientes, nas diversas regiées do pais. De acordo com
a Teoria dos 4P’s, a partir da variacdo do preco, é possivel verificar-se 0 quanto a

demanda pode ser afetada, tomando-se medidas a partir dai.

4.4.2 Produto
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Considerando-se o produto/servico como algo que atende as necessidades
especificas dos consumidores, é necessario levar em conta que o AGCO Finance
comercializa um “bem” de comparagdo, ou seja, antes do cliente optar pelo
financiamento com a empresa, ele tende a comparar o0 servico desta com o
desempenho das demais organizacdes do setor, a fim de verificar o melhor custo-
beneficio. Na medida em que o AGCO Finance possui especializacdo em um nicho
de mercado - segmento agricola, além de agilidade impar, muitas vezes o cliente opta
pela escolha do banco por conta destes valores percebidos, mesmo diante de taxas
de juros mais altas (recursos proprios). Porém, a partir das discussdes, observou-se
a necessidade de comprovar se ha algum outro valor, ainda ndo captado, que 0s
clientes veem no AGCO Finance, o qual faz com que o preco cobrado pelo
financiamento possa ter menos peso na hora da decisdo de compra, por exemplo.
Desta forma, a tentativa de reproducdo das condicdes ofertadas através de linhas
equalizadas pelo governo, ndo deve ser o Unico alvo de possiveis estratégias.

Conforme discutido com os coordenadores comerciais, a priorizacdo e
monitoramento da qualidade dos servigos prestados deve ser considerada como um
ponto fundamental. Sugere-se, portanto, a realizacdo de avaliacbes, com foco nas
areas mais envolvidas com o atendimento ao cliente, sendo estas o setor comercial e
o de suporte ao negocio. A partir das percepcdes dos coordenadores, € provavel que,
seja verificada a necessidade de contratagdo de um maior nimero de colaboradores,
visando a manutencédo da agilidade e ao atendimento personalizado aos clientes.

Além disso, durante a discussao, foi levantada a importancia de vender o
produto do banco associado a ideia de um “combo”, no qual o cliente adquire os
equipamentos da fabrica e, a0 mesmo tempo, pode contar com uma solucéo
financeira propria e integrada, ndo ficando refém de recursos oriundos do BNDES ou
de instituicdes financeiras distintas. Caso essa ideia fosse fomentada, isto agregaria
valor ao produto ofertado. Para isso, seria necessario trabalhar com os

representantes, a fim de elucidar esta vantagem perante os clientes.

4.4.3 Promocgéao

O foco na promocao dos diferenciais ofertados pela empresa deve ser cada vez
mais almejado. Através de acBes de marketing direcionadas diretamente para o

cliente final, objetivando a divulgacao da agilidade da organizacdo, pode auxiliar a
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atrair clientes que possuem urgéncia na implementacédo dos projetos, por exemplo,
nao ficando reféns de recursos escassos equalizados pelo governo. Valendo-se da
andlise realizada por UF, a empresa podera concentrar seus esforcos em clientes do
MT, MS, GO, PR e MG, os 5 estados que mais se destacam por possuirem indices
alarmantes em relacéo a capacidade de armazenagem.

Além disso, deve-se buscar a realizacdo de acfes centradas em um publico
mais jovem, o qual vem crescendo no segmento, conforme matéria divulgada pelo
blog da JACTO. Com isso, focar na oferta de linhas de moeda estrangeira do banco
para este publico, por exemplo, visto que estes tendem a ser menos conservadores,
possivelmente seria um método eficiente de ampliar a participacdo neste novo
cenario.

Outro ponto, abordado como chave nas discussdes realizadas com o0s
coordenadores comerciais, dizem respeito a alteracdo de jornada em termos de
promocdo da empresa. E necessario que esta esteja presente desde o inicio do
processo de decisdo de compra do cliente, visto que atualmente a instituicdo €, em
diversos casos, procurada como alternativa para aqueles clientes que nao
conseguiram captar recursos em outros bancos. Desta forma, desenvolver acdes que
promovam o AGCO Finance em eventos, programas e feiras regionais, pode auxiliar
na divulgacdo do banco. Por se tratar de uma empresa focada em segmentos
especificos, ndo sendo um banco de varejo, muitos agricultores acabam néo
conhecendo o AGCO Finance, tornando mais dificil a inser¢cdo deste entre as
primeiras opcdes de negécios do cliente. E importante divulgar dados de
financiamentos realizados, como prazo médio de analises de crédito, disponibilizacéo
de contratos e facilidades que o banco oferece, com o intuito de enaltecer a agilidade

dos servicos, captando os clientes neste novo cenario.

4.4.4 Praca

Com relacdo a praca, ou seja, onde o produto é ofertado, pode-se citar como
foco principal da estratégia os representantes da marca de equipamentos de
armazenagem conveniada ao banco, os quais ficam espalhados por todas as regioes
do Brasil e sdo responsaveis por ligar o cliente final ao AGCO Finance, na maioria das
negociacdes. Como ndo ha agéncias do banco dispersas pelo pais, na medida em

gue este ndo € um banco de varejo, faz-se necessario, por parte do time comercial, a
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criacdo de uma relacdo solida com estas figuras, as quais, a partir da venda dos
equipamentos, buscam, junto ao cliente, uma solucdo para viabilizacdo do
financiamento do projeto. O papel do representante como instrutor do cliente, visando
inteiré-lo sobre a alteracdo em termos de estrutura de financiamento e convencé-lo a
utilizar outras linhas de crédito, torna-se, portanto, um ponto chave neste novo
cenario.

Com isso, uma estratégia de aproximacao destes representantes pode ser
tornar bastante atil, na medida em que, atualmente, principalmente por conta da
pandemia de COVID 19, as interacdes entre banco e representacdes ocorriam
somente por telefone, ndo havendo contato pessoal. Tratando-se do segmento rural,
a presenca fisica do coordenador comercial € de extrema importancia para a
concretizacdo dos negocios. Portanto, poderdo ser realizadas visitas as
representacfes, com vistas ao fornecimento de treinamentos presenciais sobre a
instituicdo financeira, linhas de crédito disponiveis e acompanhamentos a
propriedades de clientes em prospecc¢ao, por parte do time comercial. A priorizacao
destas visitas pode ocorrer de acordo com as regifes que possuem maior déficit de
armazenagem, as quais tendem a possuir uma maior demanda e urgéncia pela
realizacdo dos projetos.

A partir das discussoes, foi levantado também o conceito de criacdo de uma
identidade entre banco-representantes, fazendo com que estes Ultimos passem a
sentir-se parte da instituicdo. Com isso, as chances de ofertarem em primeira mao os
servi¢cos do banco, apresentando e focando nos diferenciais que a empresa oferece,
como forma de viabilizar os financiamentos com recursos proprios da instituicao,
aumentaria expressivamente, na opinido dos coordenadores comerciais.

Além disso, a estratégia de fomento a inclusdo dos representantes como
correspondentes bancarios também pode ser de fundamental importancia. Esta
possibilitara o acesso destes parceiros ao portal do banco, permitindo a inclusao de
solicitacbes de crédito, propostas e controle dos processos, garantindo maior
agilidade e dominio sobre as operacgdes. A viabilizacdo deste convénio € simples, visto
gue ja existe um modelo semelhante para o segmento de maquinas, sendo necessaria
apenas a realizagdo de uma breve andlise de crédito do representante, a
apresentacao de certificado, por parte deste, para operar como correspondente,

assinatura do contrato e vinculacéo, por parte do time de cadastro, no sistema.
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4.5 SINTESE DAS ESTRATEGIAS

Todas as estratégias foram desenvolvidas baseadas nas observacdes dos
déficits de capacidade de armazenagem do pais e na alteracdo na estrutura de
financiamento, visando construir, a partir de discussbes com coordenadores
comerciais do AGCO Finance, alternativas para a empresa se adaptar ao novo
cenario. Os dados resumidos das estratégias discutidas foram compilados na Figura

11, com vistas a simplificagdo da visualizagdo das informacdes.

Figura 11 - Sintese das estratégias

Produto Preco Promocéo Praca

«[Bem de comparacéo - priorizacdo . .
. A « Foco nos diferenciais da empresa o . .
e monitoramento da qualidade dos L s . . - . ¥ «[Criagao de identidade
. « Criagéo de condigdes mais atrativas, *Agdes centradas no cliente final e . .
servigos . . L através de relacao soélida com
novas linhas de crédito, novas formas publico jovem

representantes - visitas e
treinamentos, inclusdo como
correspondente bancério

+[Comprovacgéo de valores
percebidos pelo cliente
« (ldeia de valor agregado - venda
como "combo”

de captagéo de recursos, campanhas | «Promogao da organizagao para que
esteja presente desde o inicio na
decisédo de compra do cliente

L —-Q O~ D = ~ 0 M

Fonte: Elaborado pela autora.

Deste modo, fica claro que os 4P’s se complementam, como € o caso da ideia
de valor, por exemplo, a qual esta presente na estratégia de produto e promocao.
Além disso, diante das acdes citadas, elucida-se a necessidade da atuacdo do time
comercial junto as areas de suporte, cadastro, marketing, financeiro, crédito e

produtos, para que as ideias estratégias acima possam ser colocadas em pratica.
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5 CONCLUSAO

O presente trabalho buscou, primeiramente, caracterizar e analisar a estrutura
de armazenagem no Brasil. Com base nas andlises realizadas, verificou-se que o
Brasil possui elevado déficit na capacidade de armazenagem, estendido para quase
todos os estados da federacao. O pais esta bem abaixo do nivel ideal proposto pela
Organizagao para a Alimentag&o e Agricultura (FAO), em termos de armazenamento
da producgéo.

Identificou-se também, ao longo da pesquisa, a tendéncia cada vez maior de
alteracdo na estrutura de financiamento, passando do publico para o privado. Notou-
se que, por volta do final dos anos 70, o financiamento subsidiado pelo governo ja
comecava a dar seus primeiros sinais de esgotamento, fato que se estende até hoje
e que pode ser comprovado através da insuficiéncia da cobertura a investimentos
agricolas por parte do BNDES, principal fornecedor de recursos para o segmento de
armazenagem. Com isso, o crescimento da utilizacdo de linhas préprias do banco
AGCO Finance foi evidenciado, comprovando a oportunidade de mercado diante do
novo cenario que vem se desenhando no setor.

Por conseguinte, foram delineadas estratégias para que a empresa possa
absorver esta nova demanda emergente, ligadas aos 4P’s do marketing. Em termos
de produtos, foi recomendada a andlise da qualidade dos servi¢os, com foco nas areas
mais envolvidas com o atendimento ao cliente (comercial e de suporte ao negdcio)
para verificar se ha necessidade de contratacdo de um numero maior de
colaboradores, a fim de manter a agilidade e atendimento em niveis elevados. Além
disso, sugeriu-se a implementacéo de pesquisas junto ao cliente final, com o intuito
de comprovar quais os valores percebidos por estes. Outra estratégia proposta foi a
ideia de atribuicdo de valor agregado a instituicdo, a partir da disseminacdo da
concepcao de que o cliente adquire os equipamentos da fabrica e, ao mesmo tempo,
pode contar com uma solucao financeira propria e integrada, néo ficando refém de
recursos oriundos do BNDES ou de instituigdes financeiras.

Com relacao ao preco, foi citada, durante o presente trabalho, a possibilidade
de alteragcdo da forma de obtencdo dos recursos, através da captacdo por de Letras
de Crédito do Agronegdcio (LCA), por exemplo, tornando as taxas menos dispares
em relacdo ao BNDES. Também foram relacionadas estratégias de expansao das

linhas de crédito ofertadas, buscando alternativas as linhas pré e pos fixadas
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ofertadas, as quais tendem a sofrer bastante interferéncia da inflacdo. Além disso, foi
exposta ao longo do trabalho, a recomendacéo para a liberacdo de prazos acima de
60 meses, com os quais a AGCO Finance opera em determinadas linhas, visando a
uma melhor amortizacdo dos projetos do setor, facilitando o crédito também ao
pequeno e meédio produtor.

Tendo em vista a promocao, abordou-se a caréncia da realizacdo de acles
com foco no cliente final, divulgando agilidade e conhecimento especializado da
instituicdo, considerados, até o momento, os diferenciais da empresa. Além disso,
sugeriu-se que o foco dessas acdes estivesse associado ao publico mais jovem, 0
gual vem crescendo no segmento, com o intuito de expandir a oferta de linhas menos
tradicionais, visto que eles tendem a ser menos conservadores. Outro ponto citado,
foi a necessidade de alteracao da jornada em termos de promocéao, fazendo com que
0 banco esteja presente, desde o inicio, na decisdo de compra do cliente.

Em termos de praca, avaliou-se a necessidade da construcdo de uma relagcéo
mais solida com os representantes, responsaveis por ligar o cliente final ao banco,
inteird-lo sobre a alteracdo em termos de estrutura de financiamento e iniciar o
processo de persuasao para a utilizacao de outras linhas de crédito. Através de visitas
as regioes de atuacao destes e da inclusédo dos representantes como correspondentes
bancarios, as interacdes entre eles e a instituicdo ficariam mais fortes, em prol da
exploragéo da oportunidade de mercado emergente.

A partir da realizacéo das ac¢0es citadas acima, entende-se que a empresa em
guestdo conseguira explorar, de maneira adequada, as oportunidades que afloram
diante do cenario exposto. A atuacdo da area comercial, em conjunto com os times
de marketing, produtos e financeiro, seria de fundamental importancia, a fim de que
as acles propostas possam ser colocadas em prética.

Cabe ressaltar, entretanto, que o presente estudo possui limitacdes, as quais
podem ser aprimoradas em futuras dissertagbes. Em termos da pesquisa sobre a
capacidade de armazenagem, ndo ha o detalhamento dos diferentes tipos de silos
existentes no pais. Além disso, o trabalho foca de maneira mais incisiva na analise de
recursos do BNDES, devido ao fato de que o AGCO trabalha somente com estas
linhas equalizaveis. Além disso, ndo coube ao estudo a analise da concorréncia, a
qual poderia ter influéncia sobre as estratégias pautadas.

No entanto, cabe reconhecer que este trabalho alcancou os objetivos propostos

de aprofundar o conhecimento no mercado de armazenagem e de tracar estratégias
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para o AGCO Finance poder aproveitar as oportunidades diante da alteracdo na
estrutura de financiamento observada. Caberia, portanto, a implementacado dessas
sugestdes por parte da instituicdo, a fim de comprovar a eficiéncia pratica de tais

abordagens.



34

REFERENCIAS

BALLOU, Ronald.H. Gerenciamento da cadeia de suprimentos: Planejamento,
organizacéo e logistica empresarial. Porto Alegre: Bookman, 2006. Disponivel em:
<https://www.academia.edu/36531997/GERENCIAMENTO_DA_CADEIA_DE_SUPR
IMENTOS LOG%C3%8DSTICA_EMPRESARIAL>. Acesso em: 27 mar. 2021.

BARONI, Gabriel de Barba; BENEDETI, Pedro Henrique; SEIDEL, Denilson Jose.
Cenarios prospectivos da producdo e armazenagem de graos no Brasil. Revista
Thema, v. 14, n. 4, p. 55-64, 6 dez. 2017. Disponivel em:
<http://periodicos.ifSul.edu.br/index.php/thema/article/view/452>. Acesso em: 03 abr.
2021.

CHURCHILL J., Gilbert A.; PETER, J. Paul. Marketing: criando valor para o cliente.
S&o Paulo: Saraiva, 2005.

COBRA, M. Administracdo de marketing no Brasil. 32 ed. Rio de Janeiro: Editora
Campus, 2008.

CONFEDERAQAO DA AGRICULTURA E PECUARIA DO BRASIL - CNA. Guia do
crédito rural — Safra 2017/2018. Brasilia, CNA, 2021. Disponivel em:
<https://www.cnabrasil.org.br/assets/arquivos/bibliotecas/guia_do_credito_rural_vers
aoonline.pdf>. Acesso em: 10 set. 2021 a.

COUGLAN, Anne T. et al. Canais de marketing e distribuicdo. 6. ed. Sdo Paulo:
Bookman, 2002.

. PIB do agronegécio avanca no trimestre e acumula alta de 9,81% no
primeiro semestre de 2021. CNA Publica¢des Brasil, 13 set. 2021. Disponivel em:
<https://www.cnabrasil.org.br/boletins/pib-do-agronegocio-avanca-no-trimestre-e-
acumula-alta-de-9-81-no-primeiro-semestre-de-2021>. Acesso em: 10 set. 2021 b.

FERRARI, Renata. Utilizacdo de modelos matematicos de otimizacéo para a
identificacdo de locais para a instalacdo de unidades armazenadoras de soja
no estado do Mato Grosso. Dissertacao (Mestrado em Economia Aplicada) -
Escola Superior de Agricultura Luiz de Queiroz, Universidade de Sdo Paulo, Sdo
Paulo, 2006. Disponivel em:
<https://www.teses.usp.br/teses/disponiveis/11/11132/tde-19042006-
142508/publico/RenataFerrari.pdf>. Acesso em: 26 mar. 2021.

FREDERICO, Samuel. Desvendando o agronegocio: financiamento agricola e o
papel estratégico do sistema de armazenamento de grdos. GEOUSP Espaco e
Tempo, v. 14, n. 1, p. 47-62, 2010. Disponivel em:
<https://www.revistas.usp.br/geousp/article/view/74154>. Acesso em: 05 mar. 2021.

GASQUES, José Garcia, SOUZA, Geraldo da Silva e, BASTOS, Eliana Teles,
GOMES, Eliane Gongalves Gomes; DOSSA, Derli. Brasil: projecdes do agronegdécio
2011/2012 a 2021/2022. In: CONGRESSO DA SOCIEDADE BRASILEIRA DE
ECONOMIA, ADMINISTRACAO E SOCIOLOGIA RURAL, 50, 2012, Universidade
Federal do Espirito Santo. Anais... Vitdria: Sociedade Brasileira de Economia,



35

Administracéo e Sociologia Rural, 2012, p. 1-120. Disponivel em:
<http://www.alice.cnptia.embrapa.br/alice/handle/doc/941900>. Acesso em: 06 mar.
2021.

INSTITUTO BRASILEIRO DE GEOGRAFIA E ESTATISTICA — IBGE. Pesquisa de
Estoques — 1° semestre de 2020. Brasilia, 2021. Disponivel em:
<https://agenciadenoticias.ibge.gov.br/media/com_mediaibge/arquivos/94bcc9a7220
e331af4371f185faba8d2.pdf>. Acesso em: 10 set. 2021.

KEPLER Aponta Déficit de mais de 100 Mi T de Armazenagem de Graos no Pais em
2022. Globo Rural, 27 ago. 2021. Disponivel em:
<https://revistagloborural.globo.com/Noticias/Agricultura/noticia/2021/08/kepler-
aponta-deficit-de-mais-de-100-mi-t-de-armazenagem-de-graos-no-pais-em-
2022.html>. Acesso em 28 ago. 2021.

KOTLER, Philip. Administrag&do de marketing: a edicdo do novo milénio. Rio de
Janeiro: Atlas, 2000.

KOTLER, Philip. Marketing para o Século XXI: como criar, conquistar e dominar
mercados. S&o Paulo: Atlas, 2002. Disponivel em:
<https://issuu.com/leiaediouro/docs/marketingparaosecxxi>. Acesso em: 29 abr.
2021.

KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administragdo de marketing. 12. ed. S&o
Paulo: Pearson Prentice Hall, 2006.

MAIA, Guilherme B.S. et al. Panorama da armazenagem de produtos agricolas no
Brasil. Revista do BNDES, Rio de Janeiro, v. 40, p. 164-193, dez. 2013. Disponivel
em:
<https://web.bndes.gov.br/bib/jspui/bitstream/1408/13445/2/RB%2040%20Panorama
%20da%20armazenagem_P_BD.pdf>. Acesso em: 05 mar. 2021.

MASSUQUETTI, A. A mudanca no padréao de financiamento da agricultura
brasileira no periodo 1965-97. Dissertacdo (Mestrado em Economia Rural) —
Universidade Federal do Rio Grande do Sul, Porto Alegre, 1998. Disponivel em:
<https://www.lume.ufrgs.br/bitstream/handle/10183/3241/000246951.pdf?sequenc>
Acesso em: 18 abr. 2021.

MOTTA, F.C.P; VASCONCELQOS, I.G. Teoria Geral da Administracao. Sao Paulo:
Cengage Learning, 2015. Disponivel em: <https://www.docsity.com/pt/teoria-geral-
da-administracao-motta-fernando-e-vasconcelos-isabela/4879841/>. Acesso em: 10
abr. 2021.

RAMOS, Simone; JUNIOR, Geraldo B.M. Evolucdo da Politica de Crédito Rural
Brasileira. Embrapa Cerrados, Planaltina — DF, n. 292, p.1.65, 2010. Empresa
Brasileira de Pesquisa Agropecuaria (Embrapa Cerrados), Distrito Federal, 2010.
Disponivel em: <https://ainfo.cnptia.embrapa.br/digital/bitstream/item/77790/1/doc-
292.pdf>. Acesso em: 21 mar. 2021.SILVA, A. L.; BATALHA, M. O. Marketing
estratégico aplicado a firmas agroindustriais. In: BATALHA, M. O. (Coord.)



36

Gestao agroindustrial, GEPAI: Grupo de Estudos e Pesquisas Agroindustriais. Sao
Paulo: Atlas, 1997.

RIBEIRO A. Marketing e servigos: Que ainda fazem a diferenca. S&o Paulo:
Saraiva, 2006.

SILVA, Eliane. Agricultura — Verba do Plano Safra para armazenagem é insuficiente
para resolver déficit no Brasil. Ricardo Alfonsin Advogados, Porto Alegre, 24 jun.

2021. Disponivel em: <https://alfonsin.com.br/agricultura-verba-do-plano-safra-para-
armazenageme-insuficiente-para-resolver-dficit-no-brasil/>. Acesso em> 18 jun. 2021.

SOUZA, Waldemar Antonio da Rocha de. Gestéo estratégica da producéo de soja
em Mato Grosso com o uso dos mercados futuros e de opcdes. 2010. Tese
(Doutorado em Economia Aplicada) — Escola Superior de Agricultura Luiz de
Queiroz, Universidade de Sdo Paulo, Piracicaba, 2010. Disponivel em:
https://www.teses.usp.br/teses/disponiveis/11/11132/tde-14122010-081715/pt-
br.php>. Acesso em: 06 mar. 2021.

SPOLADOR, Humberto Francisco Silva. Reflexdes sobre a experiéncia brasileira
de financiamento da agricultura. Dissertacdo (Mestrado em Economia Aplicada) —
Escola Superior de Agricultura Luiz de Queiroz, Universidade de Sao Paulo,
Piracicaba, 2001. Disponivel em:
<https://www.teses.usp.br/teses/disponiveis/11/11132/tde-07052002-
091407/publico/humberto.pdf>. Acesso em: 28 mar. 2021.

TORRESINI, Danielle Saute. Relatério Geral de Operacgdes. Porto Alegre: AGCO
Finance, 2021. Andlise.

UBINHA, A. R.; PEDROSO, A.; CASSIANO, C. M. Marketing de servicos e as
estratégias utilizadas pelo Cmte. Rolim®. XXXI Congresso Brasileiro de Ciéncias
da Comunicacéo, Natal, 2008. Disponivel em:
<https://studylibpt.com/doc/1310210/marketing-de-servi%eC3%A70s-e-as-
estrat%C3%A9gias-utilizadas-pelo-cm...> Acesso em: 22 nov. 2021.



