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APRESENTACAO

As portas do conhecimento estdo abertas para quem quer se langar a um futuro de
sucesso. Com a necessidade do Pais ter profissionais nos diversos segmentos e que criem
solucBes aos desafios impostos pela competitividade, a Faculdade Sul Brasil — Fasul,
oferece sua parcela de contribuicdo neste processo com a oferta do Master Bussiness
Administration - MBA em Gestdo Estratégica do Agronegécio.

Através da abordagem tedrica exposta por um corpo docente qualificado, 0s
egressos da pos-graduacdo sdo capazes de assimilar o cunho analitico com a realidade do
mercado que o0s cerca. 1sso proporciona a detec¢do de problemas e o apontamento de
solugdes plausiveis para 0s mesmos.

Dessa forma, as pesquisas resultantes do MBA em Gestdo Estratégica do
Agronegdcio perfazem a base da elaboracdo desse livro, apresentando uma coletanea de
trabalhos cientificos que abordam a agricultura, a pecuéria e o marketing agroindustrial.
Textos bem estruturados conceitualmente, indicando a utilidade da abordagem tedrica
com a discussao de suas aplicacOes préticas, auxiliardo estudiosos, empreséarios e leigos
que se interessam pelos temas abordados.

Cabe, a guisa de concluséo, dizer que tenho enorme honra em compor essa equipe
de estudiosos que buscam conhecimento, ideias inovadoras e compartilham os resultados

de suas pesquisas em prol da consolidacdo de uma sociedade mais critica e informada.

Toledo, 11 de maio de 2015

Diane Aparecida Ostroski
Professora do MBA em Gestéo Estratégica do Agronegécio da Faculdade Sul Brasil -

Fasul
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ANALISE DOS CUSTOS DE PRODUGCAO E A RENTABILIDADE DO MILHO
SAFRINHA NO SITIO COLLING

COLLING, Vanessa Patricia
OSTROSKI, Diane Aparecida

RESUMO

O presente artigo tem como objetivo analisar e demonstrar os custos de producdo e a
rentabilidade no cultivo do milho safrinha. Para realiza¢do da pesquisa foi utilizado o método
de estudo de caso, numa propriedade rural situada no municipio de Missal, regido Oeste
paranaense. Para sua elaboragéo, foram coletados dados, analisadas as operagdes realizadas e
acompanhamento das atividades. Apds abordagem conceitual e anélises dos dados coletados
foram feitos os calculos necessérios propiciando assim, informagdes para o resultado da
pesquisa e auxilio ao gestor na tomada de decisdo acerca da atividade. A abordagem tedrica e
a técnica auxiliaram para se concluir que o milho apresenta viabilidade e rentabilidade,
considerando-se que no periodo da cultura do milho safrinha os riscos sdo eminentes, pois
podem ocorrer geadas e secas prolongadas. No entanto, a cultura ainda apresenta-se como
uma alternativa de receita para o produtor.

PALAVRAS-CHAVE: milho; rentabilidade; custos.

1 INTRODUCAO

As informagGes sobre os custos de uma cultura séo de fundamental importancia para
0 agricultor dentro de qualquer atividade produtiva. As novas tecnologias implantadas na
agricultura nos ualtimos anos proporcionaram melhorias na qualidade da producdo e no
aumento de produtividade agricola. Por outro lado, essas melhorias tornaram o custo de
producéo elevado e com a dependéncia do agricultor em relacdo ao mercado. Cada dia mais
se faz necessério conhecer os custos de producdo de qualquer atividade que se pretende
adentrar. Somente assim o produtor rural pode determinar a eficiéncia ou ndo da atividade.

Nesse contexto, as informagdes sdo de essencial importancia para a tomada de
decisdo, principalmente no setor rural, ja que os precos sdo definidos pelas forcas de oferta e
demanda do produto, onde é possivel perceber que cada produtor individualmente ndo tem
influéncia sobre o pre¢o tornando ainda mais relevante o controle dos custos como
instrumento de obtencdo de rentabilidade.

Para que a producédo seja bem desenvolvida é necessario conhecer e acompanhar a
cadeia produtiva do milho, o “dentro da porteira”, durante todo seu transito por meio da

1



cadeia, até se converter em commodity de exportacdo ou produto de consumo final no
mercado interno.

O que é perceptivel no mercado, € que o custo para a implantacdo da cultura do
milho vem aumentando a cada ano, pelo desenvolvimento constante de novas tecnologias
aplicadas a essa cultura, que visa 0 aumento da produtividade. O conhecimento tacito de todo
processo produtivo fornece ferramentas para o produtor tomar decisdes de como, quando e
para quem plantar, pois o milho desempenha uma funcéo estratégica na cadeia produtiva da
proteina animal, como: carnes, leite, ovos e derivados, cujo consumo vem crescendo a cada
ano.O milho safrinha enfrenta ainda condicBes ambientais desfavordveis ao seu
desenvolvimento normal, representado por significativa alteracdo no seu metabolismo, tendo
por consequéncia redugédo no potencial de produgéo.

Nesse sentido, o presente trabalho tem como objetivo demonstrar e analisar os custos
de producéo e de rentabilidade no cultivo do milho safrinha em uma propriedade rural, na
regido Oeste do Parana, tendo como instrumento analitico a gestdo do risco financeiro,
quando utilizada adequadamente pode gerar valor para a empresa, contribuindo na redugéo de
perdas e aumento de lucratividade. E notério que todas as atividades, independentemente da
area de atuacdo, possuem gastos, estes gastos se subdividem genericamente em custos,
despesas varidveis e fixas. A analise destes gastos se faz necessaria para a apuracdo correta de
sua lucratividade e também para o gerenciamento financeiro mais eficiente.

A gestdo financeira se constitui numa das questdes mais importantes dentro do
processo administrativo de qualquer organizagdo, identificando a existéncia de lucros
financeiros ou ndo. E importante que se reconheca a relevancia dos custos sob o aspecto de
um processo que visa a otimizacdo dos limitados recursos disponiveis para que qualquer
organizagao possa prosperar.

Uma administracdo eficaz e participativa é desejada em todas as modalidades de
negdcios, principalmente no agronegécio. Para que qualquer atividade econdmica seja
rentavel ela deverd possuir um estilo de gestdo compativel com suas caracteristicas
organizacionais para que esta estrutura possa garantir padroes de competitividade dentro da

inddstria na qual ela atua.



2 DESENVOLVIMENTO

2.1 A importancia da andlise de custos para a melhor rentabilidade das atividades

agroindustriais

Logo ap6s a segunda guerra mundial, os avangos tecnoldgicos influenciaram nas
profundas mudancas ocorridas no cenario do agronegdcio. “Pacotes” revolucionarios
possibilitaram ao produtor maior produtividade de suas culturas com a utilizacdo de uma area
cada vez menor. A tecnologia passa entdo, a substituir parte dos meios de produgéo, no caso
da agricultura, a propria méao de obra. A populacdo comega a migrar da propriedade rural em
direcdo aos centros urbanos, que se encontrava em constantes avancos tecnoldgicos. Com
iS50, UM menor nimero de pessoas passou a ter que sustentar uma maior populacéo.

Diante disso, o conceito de setor primario ou de “agricultura” perdeu seu sentido,
porque deixou de ser somente rural agricola e priméario. A agricultura passa a depender
também do que ocorrem depois da producdo, como armazéns, infraestruturas diversas,
agroinddstrias, mercados atacadistas e varejistas, assim como existe uma dependéncia do
mercado externo. Por isso, surgiu a necessidade de uma concepgdo diferente de agricultura. J&
nao se trata de propriedades autossuficientes, mas de todo um complexo de bens, servigos e
infraestrutura que envolve agentes diversos e interdependentes, o chamado Agronegdcio.

Dessa forma, pode-se salientar que o agronegocio:

€ 0 conjunto de todas as operagdes e transformagdes envolvidas desde a fabricagdo dos insumos
agropecuarios, das operagbes de producdo nas unidades agropecuarias, até o processamento e
distribuicdo e consumo dos produtos agropecudrios ‘in natura’ ou industrializados” (MASSILON,
2005, p. 16).

A agricultura passa a ser entendida como um elo dentro do agronegdcio, o “dentro da
porteira”, a prépria empresa rural, dotada de atividades voltadas a atender um mercado cada
vez mais exigente. Sendo assim, o constante aperfeicoamento do setor se faz necessario, pois
o0 cenario implica na competicdo e a agricultura, por ser uma empresa, deve comprometer-se
em acompanhar tais movimentos.

Nesse sentido, faz-se necesséria a presenca da gestdo rural, ou seja, a organizagdo e
aperfeicoamento de todo processo produtivo. A competicdo em nivel global exige que a
administragdo empresarial se torne eficiente no seu &mbito produtivo e a administragéo rural

deve inserir-se igualitariamente nesse contexto.



A administracdo, segundo Maximiano (2000, p. 26) “é um processo de tomar
decisOes, de realizar agbes que compreendem quatro processos principais interligados:
planejamento, organizagéo, execugao e controle”. Esses processos tém grande importancia nas
acOes do ato de administrar, pois eles definem objetivos, atividades e recursos, determinam o
trabalho a ser realizado e a sua responsabilidade pela realizac&o, outros processos ou fungdes
importantes, como coordenagédo, dire¢cdo, comunicagdo e participagdo, contribuem para a
realizagdo dos quatro processos principais.

A administracdo tornou-se o centro da atividade humana, o mundo moderno se
caracteriza por organizagdes nas quais o esforco cooperativo do homem é a base fundamental
da sociedade. A tarefa bésica da administracdo é fazer as coisas por meio de pessoas de
maneira eficiente e eficaz. A eficiéncia e a eficicia dependem da capacidade daqueles que
exercem a funcdo administrativa. O avanco tecnoldégico e o desenvolvimento do
conhecimento humano por si ndo produzem efeitos se a qualidade da administracdo ndo

permitir uma utilizagéo eficaz dos recursos humanos e materiais.

A administracdo nada mais é do que a conducdo racional das atividades de uma organizacéo, seja ela
lucrativa ou ndo lucrativa. A administragdo trata do planejamento, da organizacdo (estruturagdo), da
direcdo e do controle de todas as atividades diferenciadas pela divisdo do trabalho que ocorrem dentro
da organizacdo. A administracdo é imprescindivel para existéncia, sobrevivéncia e sucesso das
organizagbes (CHIAVENATO, 2004, p. 02).

Dessa forma, pode-se salientar a importancia que a administracdo exerce. No que
tange & administracdo de uma empresa rural 0 mesmo comprometimento deve ocorrer, pois a
utilizagdo dos recursos naturais, humanos, financeiros e tecnoldgicos envolvidos no processo
de producéo é determinante do sucesso do empreendimento rural. A rentabilidade é uma
consequéncia natural do equilibrio na administracdo desses fatores produtivos.

De acordo com Brigham e Houston (1999, p. 45) “as decisdes de negdcios ndo séo
tomadas em um vécuo, os tomadores de decisdo tém em vista objetivos especificos”.
Certamente um dos mais comuns é o aumento do lucro dos proprietarios do empreendimento,
que consiste em maximizar o valor do investimento feito. Isso nos remete ao objetivo
principal da gestdo financeira que é maximizar o valor do empreendimento, que depende da
distribuicdo no tempo dos fluxos de caixa de seus investimentos. Tem-se ai, entdo, o impacto
do valor do dinheiro no tempo sobre o valor da empresa.

Do ponto de vista da analise econdmico-financeira, um projeto de investimento €
qualquer plano de avaliagdo de uma atividade produtiva de vida limitada, que implique na

mobilizag&o de alguns recursos na forma de bens de producdo, em determinado momento, na
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expectativa de gerar recursos futuros oriundos da produgdo. Esse tipo de conceituagdo
pressupbe a possibilidade de quantificagdo monetaria dos insumos e produtos associados ao
projeto.

O risco financeiro no agronegdcio designa-se a uma possivel alteracdo futura nas
taxas de juros, precos de instrumentos financeiros, pregos de mercadorias, taxas de cambio,
indices de precos, dentre outros. Sendo assim, o risco ndo e considerado sinbnimo de perigo, e
sim, a probabilidade de que algo néo esperado ocorra.

Segundo Moreira (2009, p. 65) “como qualquer empreendimento, as empresas do
agronegocio tambem enfrentam fatores de risco. O custo de capital, as variacdes nas taxas de
juros e a baixa liquidez sdo as principais fontes de risco financeiro no agronegocio”. Assim, as
empresas deste setor, precisam encontrar alternativas que possam reduzir os riscos do
negdcio. O gerenciamento eficiente do endividamento, o controle da estrutura de custos de
producéo e a manutencdo de reserva financeira podem auxiliar na administragéo eficiente dos
riscos.

A gestéo do risco financeiro tem papel importante na gestdo das empresas. Segundo
Matias (2007, p. 25), “uma gestdo de riscos financeiros adequados pode gerar valor para a
empresa, reduzir as perdas e aumentar a lucratividade”. A gestdo de riscos quando bem
aplicada juntamente com a gestdo da apuragdo de seus custos se torna indispensavel para todo
e qualquer segmento do agronegocio.

Sendo assim, o conhecimento do custo de producdo faz-se extremamente necessario
na medida em que analisa a rentabilidade da atividade, evidencia possiveis gargalos de
producdo, identifica o ponto de equilibrio do sistema de producéo e serve como ferramenta
atil para auxiliar o administrador no processo de tomada de decisdes seguras e corretas
visando alcancar o ponto de equilibrio e a margem de contribuicéo de sua atividade.

Droms e Procionay (2002, p. 135), afirmam que:

A analise do ponto de equilibrio é simples, embora poderosa abordagem para o planejamento do lucro,
que estuda as relacdes entre vendas, custos fixos e custos variaveis. Como o préprio nome diz, a
analise requer a derivagdo de varios relacionamentos entre receitas, custos fixos e custos variaveis, no
sentido de determinar as unidades de producdo ou o volume de vendas necessarias para que a empresa
ndo tenha lucro nem prejuizo, ou seja, para que a mesma esteja em equilibrio quando o total das
receitas é exatamente ao total dos custos fixos e varidveis.

A andlise do ponto de equilibrio, também conhecida como andlise de

custo/volume/lucro, é usada pela empresa para determinar o nivel de operaces necessarias



para cobrir todos os custos operacionais e para avaliar a lucratividade associada a varios
niveis de venda.

A margem de contribuicdo é importante para se saber o lucro unitario que cada
produto proporciona, fornecendo assim, informagdes importantes ao administrador para a
tomada de decisfes, em aumentar ou diminuir sua produg&o, reduzir ou cortar custos, para que
se possa ter o retorno desejado. De acordo com Martins (2001, p. 195), “margem de
contribuicdo por unidade é a diferenca entre a receita e o custo variavel de cada produto; € o
valor que cada unidade efetivamente traz & empresa de sobra entre sua receita e o custo que de
fato provocou e Ihe pode ser imputado sem erro”.

No que concerne ao custo, este é o gasto relativo ao bem ou servigo utilizado na
producdo de outros bens e servicos, segundo Hansen e Moven (2001, p. 61), “custo é o valor
em dinheiro, ou equivalente em dinheiro, sacrificado para produtos e servigos que se espera
que tragam um beneficio atual ou futuro para a organizagdo”. Os custos podem ser
classificados em relagdo ao volume em fixos ou variaveis. Podem ainda, ser classificados
conforme sua apropriacéo aos produtos, sendo: diretos ou indiretos.

Segundo Crepaldi (1998, p. 91) “tanto os custos fixos como variaveis podem ser
diretos e indiretos, os custos diretos sdo utilizados no todo, ndo havendo necessidade de
rateio, como insumos e méo de obra direta. S&0 custos que podem ser diretamente apropriados
aos produtos, bastando para que isso aconteca que exista medida de consumo de materiais,
embalagens utilizadas, horas de méo de obra utilizadas. Enfim, sdo diretamente alocados aos
produtos”.

J& os custos indiretos, segundo Viceconti e Neves (2001, p. 18), “s@o os custos que
dependem de célculos, rateios ou estimativas para serem apropriados aos diferentes produtos,
portanto, sdo custos apropriados indiretamente aos produtos”. E o custo necessario a
producdo, geralmente de mais de um produto, mas que sdo alocaveis através de um sistema de
rateio, estimativas e outros meios.

A classificagdo quanto & sua variacdo quantitativa refere-se ao fato de os custos
permanecerem inalterados ou variarem em relacdo as quantidades produzidas. Ou seja, 0s
custos podem variar proporcionalmente ao volume produzido ou podem permanecer
constantes independentemente do volume, sendo eles divididos em custos fixos e variaveis.

Segundo Lopes & Carvalho (2002, p. 47), “custos fixos séo aqueles que ndo variam
com a quantidade produzida, e tém duragdo superior ao curto prazo; portanto, sua renovagao

acontece no longo prazo. Entende-se por curto prazo o periodo de tempo minimo necessario



para que um ciclo produtivo se complete; e por longo prazo, o periodo de tempo que envolve
dois ou mais ciclos produtivos”. Pode-se citar como exemplo de custos fixos, a depreciacdo
(de benfeitorias, animais destinados & reprodugdo e servicos, maquinas, implementos,
equipamentos etc.), alguns impostos (ITR e IPVA), seguro, remuneragdo do produtor rural e

do capital fixo, além de outros.

0 custo é considerado fixo quando o seu valor ndo se altera com as mudancas, para mais ou para
menos, do volume produzido ou vendido dos produtos finais. Estes custos tendem a se manter
constantes nas alteracdes de volume das atividades e sdo considerados custos ou despesas necessarios
para se manter um nivel minimo de atividade operacional (PADOVEZE 2003, p. 54).

Na concepcéo de Padoveze (2003, p. 56) “sdo chamados custos varidveis “os custos e
despesas cujo montante em unidades monetarias varia na proporcédo direta das variacdes do
nivel da atividade a que se relacionam”. Ou seja, 0s custos variam de acordo com a
quantidade produzida, incorporam-se totalmente ao produto no curto prazo, ndo sendo
aproveitados para outro ciclo produtivo. Seu valor total aumenta ou diminui direta e
proporcionalmente com as flutuagdes ocorridas na producéo e vendas.

O custo variavel refere-se as despesas realizadas com fatores de producéo cujas
quantidades podem ser modificadas em funcdo da escala de producéo, tais como: sementes,
fertilizantes, calcario, defensivos, combustiveis, lubrificantes, reparos de maquinas e
equipamentos.

Os custos fixos e varidveis, diretos e indiretos representam o custo total de toda e
qualquer atividade. Com relacdo as atividades agricolas, é vélido salientar que cada
propriedade apresenta particularidades quanto a topografia, condicdes fisicas e de fertilidade
dos solos, tipos de méaquinas, area plantada, nivel tecnoldgico e até mesmo, aspectos
administrativos, o que as tornam diferenciadas quanto a estrutura e valores dos custos de
producéo.

O presente estudo constituiu-se em um estudo de caso, tendo como foco uma
propriedade rural situada no municipio de Missal, Oeste paranaense. Dar-se-a énfase a
questdes de ordem quantitativa, descritiva e bibliografica. Quantitativa por apresentar uma
analise dos custos de producéo da commodity milho. E considerada descritiva porque mapeia
as atividades necessarias para o cultivo do milho, para se obter os custos e o seu lucro,
explicando os fundamentos que caracterizam a rentabilidade e o risco dessa atividade, é

bibliogréafica porque utiliza material j& publicado.



2.2 Importancia da cultura do milho safrinha

O milho é considerado, em primeiro lugar, uma commodity, pois € negociado em
bolsa e tem liquidez e agilidade suficiente para movimentar grandes volumes de capital. O
produto é destinado a varios segmentos de consumo, como pecudria, industria de
combustiveis, 6leo comestivel, amidos finos, panificagdo, industria de massa e biscoitos. Com
este potencial vasto de consumo, o milho € um produto de comércio mundial, onde € dificil
algum pais ndo apresentar em sua economia agricola o cereal como um dos principais
produtos, seja em nivel interno como externo.

Segundo a Secretaria da Agricultura e Abastecimento (SEAB, 2012) os maiores
produtores mundiais de milho s&o os Estados Unidos, China e Brasil, que para os anos de
2011/12 tem estimativa de producdo de 315,81; 182; e 61 milhdes de toneladas,
respectivamente.

No Brasil, o milho é plantado em duas safras por ano. A produgéo total nacional de
milho aproxima-se de 70 milhdes de toneladas/ano. As estimativas da Conab (2012) para a
safra 2011/2012, em milhdes de toneladas/ano, foram 34,23 na primeira safra e 38,55 da
segunda safra. Segundo dados da Embrapa, o aumento da area plantada e condigBes climaticas
favoraveis estdo fazendo com que a segunda safra de milho no Brasil seja recorde em 2012.
Estes nimeros colocam o Brasil entre os maiores produtores mundiais. Quase toda a produgéo
é consumida pelo mercado interno, mas as exportacbes no Brasil vém crescendo
significativamente. O porto de Paranagud, segundo maior exportador de milho do pais, fechou
0 més de julho com o escoamento de 1,3 milh&o de tonelada do produto, volume 65%
superior ao registrado em 2011.

A érea plantada também vem apresentando crescimento e isso pode ser explicado
pela maximizagdo do uso da terra com a utilizagdo de duas safras por ano. Segundo a Conab
(2012), somente na segunda safra de milho obteve-se um crescimento de 22,9%, passando de
6,17 milhdes de hectares nos anos de 2010/2011 para 7,58 milhGes de hectares em 2011/2012.
O Parang, que é segundo maior produtor nacional do produto, ficando atras apenas do Mato
Grosso deve colher cerca de 17,1 milhdes de toneladas de milho. A regido Sul do Brasil é
responsavel por 40% da produgdo nacional, tendo o Parana como principal estado produtor. O
Parand possui vantagem em relacdo ao Rio Grande do Sul e Santa Catarina de poder plantar
duas safras de milho no ano.

O estudo do milho safrinha ser& realizado em uma propriedade rural localizada na
cidade de Missal, na regido Oeste do Parana (Figura 1). O municipio conta com um aporte
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populacional de 11 mil habitantes sendo suas principais atividades as de cunho agricola, tais

como: soja, milho, leite, mandioca e fumo.

FIGURA 1: Localizagdo do Municipio de Missal no Estado do Parana.

MISSAL - PR

Fonte: Googlemaps.com.br

Segundo a Secretaria da Agricultura de Missal, o municipio possui 31.522 mil
hectares de terras sendo destes apenas 18.000 mil hectares destinados & lavoura. O milho da
primeira safra foi plantado em 400 hectares e teve uma produtividade de 120 sacas por
hectare, ja o milho da segunda safra, “milho safrinha” foi utilizado 14.850 mil hectares com
produtividade de 62,5 sacas por hectare.

O milho ndo é uma cultura de inverno, por isso o plantio nessa regido ainda é
considerado uma cultura de risco pelas grandes varidveis do clima, tais como a seca e
ocorréncias de geadas. Mas mesmo assim, com as tecnologias hoje encontradas no mercado,
mesmo tendo um custo de implantacéo elevado é possivel produzir milho com qualidade e

ainda ter uma rentabilidade significativa.



3 ANALISE E DISCUSSAO

A cultura de milho safrinha que é desenvolvido apds a cultura de verdo é uma
alternativa de receita para o produtor, com o aproveitamento efetivo de época considerada
marginal para a maioria das culturas, bem como, por proporcionar maior tempo de ocupacéao
da érea.

A érea em estudo possui 22.8 hectares, e o plantio foi realizado com tecnologia de
ponta, sendo utilizado semente com a tecnologia nomeada YieldGard VT PRO, que segundo
RISSI (2012), tem inserido em seu codigo genético dois genes do Bacillus thuringiensis (Bt)
que codificam duas proteinas de ac8o inseticida e com isso protege a cultura do milho de
danos causados pelos insetos, com controle superior da lagarta do cartucho, broca do colmo e
lagarta da espiga. Vale ressaltar que o Bacillus thuringiensis € uma bactéria encontrada
naturalmente no solo, e formulacBes contendo esporos dessa bactéria tém sido utilizadas na
agricultura hd mais de 40 anos, para o controle de pragas em diversas culturas.

Essa tecnologia proporciona beneficios ao meio ambiente, possibilita a reducgéo da
aplicacdo de inseticidas e do uso de produtos quimicos, 0 menor consumo de agua (com a
reducdo da aplicacdo de inseticidas), o menor uso de combustivel (por utilizar menos
maquinas no campo), a redugdo da contaminacdo do agricultor que aplica os inseticidas (pela
reducdo do contato com produtos quimicos), a melhor qualidade de gréos (pela possivel
reducdo de micotoxinas) e, consequentemente, maior qualidade de vida do produtor.

A producéo total obtida no periodo em analise foi de 1.425 sacas de milho e foi
vendido a um preco de R$ 26,00 a saca gerando uma renda bruta total de R$ 37.050,00, sendo
obtida uma producéo de 62,5 sacas de milho por hectare. A baixa produgéo se deu pelo fato
das geadas terem ocorrido no dia 07 de junho, momento em que o milho encontrava-se em
estado vulnerdvel. As consequéncias das geadas sdo visiveis logo ap6s o primeiro dia, porque
as folhas secam, causando uma grande deficiéncia de nitrogénio para a planta. As folhas
localizadas acima da espiga sdo as que contribuem com a maior parte dos fotos assimilados
necessarios para o enchimento da espiga, sendo elas as primeiras que morrem, resultando
assim em perda de peso e produtividade do grdo. Através do estudo de caso feito no periodo
de producéo do milho safrinha no ano de 2012, serdo apresentados os resultados obtidos ap6s
a analise e coleta de dados durante todo o processo de preparagdo e producdo com a
demonstracdo de um quadro de custo, calculo da Margem de Contribuicdo e Ponto de

Equilibrio
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Os custos de producdo do milho safrinha, fixos e varidveis apresentadas na Tabela 1,
séo de grande importancia, pois quanto maior a tecnologia aplicada no plantio maior o custo.
Os custos mais representativos para a cultura centram-se na semente de milho e no adubo,
sendo utilizadas cinco sacas por hectare de adubo, o que é considerado muito bom na regiéo
Oeste do Parana, assim como, a soma de todos 0s custos a propriedade teve um custo total de
R$1.017,97 por hectare.

TABELA 1: CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS DO MILHO SAFRINHA 2012.

Custos Variaveis

Unidade ngﬂg‘(ﬂg?g Valor Unitario Valor Total
Adubo SC 5 R$ 63,00 R$ 315,00
Semente de milho DEKALB 330 VT
PRO SC 1 R$ 390,00 R$ 390,00
Tratamento de semente
Inseticida Imidacloprid GR 105 R$ 0,13 R$ 13,65
Adubo foliar microxisto TS ML 395 R$ 0,07 R$ 27,65
Dessecacdo
Herbicida Roundap Original LT 3,13 R$ 7,50 R$ 23.47
Aplicagdo veneno servigo terceirizado | Hectare 1 R$ 20,83 R$ 20,83
Plantio servico terceirizado Hectare 1 R$ 54,16 R$ 54,16
Colheita servico terceirizado Hectare 1 R$ 112,50 R$ 112,50
Transporte da producao terceirizado Hectare 1 R$ 23,33 R$ 23,33
Custo Variavel total por hectare R$ 980,59
Custo Variavel total Hectare 22.8 980,59 R$ 22.357,45
Custo Fixo
Imposto Funrural 2.3% SC 62,5 R$ 26,00 R$ 1.625,00
Custo fixo Total por Hectare R$ 37,38
Custo Fixo Total Hectare 22.8 37,38 R$ 852,26
Custo Total por Hectare R$ 1017,97
Custo total da Lavoura Hectare 22.8 1017,96 R$ 23.209,72

Fonte: elaborado pelo autor

Apos a apuracéo dos custos totais, foi calculado o lucro liquido total por hectare. O
lucro liquido foi obtido da diferenca entre a Receita Liquida (quantidade de sacas produzidas
multiplicado pelo valor vendido), e dos custos totais, dividindo pela quantidade de hectares,

tem-se o lucro liquido por hectares, conforme Tabela 02.
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TABELA 2: LUCRO LIQUIDO TOTAL POR HECTARE.

Receita Liquida R$ 37.050,00
(-) Custos Totais R$ 23.209,72
(=) Lucro Liquido Total R$ 13.840,28
(/) Hectares 22.8

(=) Lucro Liquido por hectare R$ 607,03

Fonte: elaborado pelo autor

A Margem de Contribuicéo no valor de R$14.692,55, foi obtida a partir do valor das
vendas da produgdo (R$37.050,00), deduzido os custos varidveis (R$22.357,45), que equivale
a 39% das vendas. Dividindo a quantidade de sacas produzidas (1425), pela Margem de
Contribuicdo, encontrou a Margem de Contribui¢do Unitaria de R$ 10,31, que é o valor que
cada saca de milho contribui para o pagamento dos custos e despesas fixas e a obtengéo de

lucro, conforme demonstrado na Tabela 03.

TABELA 3: MARGEM DE CONTRIBUICAO

Receita (R$) 37.050,00
(-) Custos e Despesas Variaveis Totais (R$) 22.357,45
= Margem de Contribuicdo (R$) 14.692,55
%MC sobre as vendas 39%

(/) Produgéo Total (sacas) 1425
Margem de Contribui¢do Unitaria por saca (R$) 10.31

Fonte: elaborado pelo autor

Dessa maneira sabe-se que tem ainda 39% das vendas para cobrir 0s custos e
despesas fixas de producéo e obtengdo de lucro. A quantidade da Margem de Contribui¢do em
sacas e obtida atraves da divisdo da Margem de Contribuigdo (R$ 14.692,55) pelo valor da
saca de milho (R$ 26,00), que é de 565,10 sacas de milho, conforme demonstrado na Tabela
04.
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TABELA 4: Margem de Contribuigdo em Sacas de Milho

Margem de Contribuicdo (R$) 14.692,55
(/) preco unitario das sacas (R$) 26,00
(=) Margem de Contribuicdo em sacas (unid) 565,10

Fonte: elaborado pelo autor

Entdo dos 1.425 sacas de milho produzidas, R$565,10 serdo destinadas para
contribuicdo dos pagamentos dos custos e despesas fixas e obtengdo do lucro. Para calcular o
valor do Custo Varidvel Unitario (CVU) divide-se o custo variavel total pela produgdo total
de sacas de milho, dessa maneira tem-se R$22.357,45/1425 que resultard em R$15.69 de

custo variavel por saca de milho produzida, como demonstrado na Tabela 05 abaixo:

TABELA 5: CUSTO VARIAVEL UNITARIO
Custo Variavel Total (R$) 22.357,45

(/) Produgdo Total (saca) 1425

(=) Custo Variavel Unitario (R$) 15.69

Fonte: elaborado pelo autor

O ponto de equilibrio € obtido quando a soma da Margem de Contribuicéo totalizar o
montante suficiente para cobrir todos os custos e despesas fixas. Esse é o ponto que
contabilmente ndo haveria nem lucro nem prejuizo.

O calculo do Ponto de Equilibrio foi feito através do total dos custos e despesas fixas
dividido pela Margem de Contribuicdo Unitaria, assim sabe-se que atinge o ponto de
equilibrio quando a propriedade atingir a produgéo de 82,66 sacas de milho. Em reais o ponto
de equilibrio vai se dar quando atingir o valor de R$2.149,20 para um faturamento de R$
37.050,00. O valor do ponto de equilibrio em reais foi encontrado a partir da soma dos custos
fixos e variaveis totais, sendo o Custo Variavel Total encontrado através da multiplicacdo do
ponto de equilibrio em sacas pelo Custo Varidvel Unitario, demonstrado a seguir pela Tabela
06.
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TABELA 6: PONTO DE EQUILIBRIO

Custo e Despesas Fixas (R$) 852,26
(/) Margem de Contribuicdo Unitaria (saca) 10,31
(=) Ponto de Equilibrio Contabil (Sc) 82,66
(*) Custo Variavel Unitario (R$) 15,69
(=) Custo Variavel Total (R$) 1296,94
(+) Custos e Despesas Fixos Totais (R$) 852,26
(=) Ponto de Equilibrio Contabil (R$) 2.149,20

Fonte: elaborado pelo autor

Nos resultados apresentados a renda bruta total foi de R$37.050,00 o custo total da
area estudada foi de R$23.209,72, sendo assim a rentabilidade obtida foi de R$13.840,28.

4 CONCLUSAO

A pesquisa teve como objetivo analisar e demonstrar os custos de producdo e a
rentabilidade no cultivo do milho safrinha, tendo como base os dados coletados em uma
propriedade localizada na cidade de Missal, no periodo compreendido de 20 de fevereiro a 20
de setembro de 2012. Apos estudos dos conceitos e analise dos dados coletados foram feitos
os calculos da margem de contribuicdo e ponto de equilibrio propiciando assim, informacoes
para o resultado da pesquisa e auxilio ao gestor na tomada de deciséo acerca da atividade.

A margem de contribuicdo apresentou um resultado de 39% para cobrir os custos e
despesas fixas e obtengdo de lucro. Deve-se levar em consideragdo que 0s custos e despesas
fixas sdo consideravelmente altos, e que nos leva a uma margem de lucro ndo muito
satisfatoria. O ponto de equilibrio foi atingido no momento que a producéo alcancou 82,66
sacas de milho, ou seja, esse foi 0 momento que contabilmente a propriedade ndo apresentava
nem lucro nem prejuizo, onde as receitas se igualaram aos custos, considerando uma producéo
de 1.425 sacas.

Apos a andlise de todos os custos que a propriedade teve para implantar a cultura,
obteve-se um lucro de R$ 607,03 por hectare. Essa lucratividade é considerada baixa, pois a
cultura foi plantada com tecnologia de ponta, sendo a producdo afetada pelos fatores

climaticos ocorridos no decorrer do ciclo da formacéo do grao.
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Conclui-se que o cultivo do milho safrinha apesar de todos os fatores climéaticos
ocorridos ainda assim se apresenta economicamente vidvel, pois ndo apresentou prejuizo
apenas uma lucratividade menor do que a esperada. Tal conclusdo é embasada a partir da
apresentacdo dos resultados positivos na margem de contribuicdo e ponto de equilibrio.
Considera-se ainda que o milho safrinha é produzido em uma época considerada de risco na
regido Oeste do Parana, mas mesmo assim é uma cultura muito plantada e quando néo ocorre

geadas é possivel uma produtividade bem elevada.
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ANALISE TECNICA APLICADA AS COTACOES DO SOJA:
UM ESTUDO DE CASO COM PRODUTORES E AGROINDUSTRIAS DO
MUNICIPIO DE TOLEDO - PR

FEIL, Juliana Karina
PAULO, Liane Laurindo
OSTROSKI, Diane Aparecida

RESUMO

O presente artigo buscou estudar como a anélise técnica aplicada as cota¢des da commodity
soja pode auxiliar na tomada de decisdo para sua comercializagdo. Para verificar se ha uso e
compreensdo por parte dos produtores rurais e agroindustrias do municipio de Toledo, Oeste
paranaense, aplicou-se questionarios estruturados com 96 produtores e 2 agroindustrias, tendo
como centro de analise a média movel. A compreensdo dessa ferramenta contribui para a
determinagdo de tendéncias futuras para os precos do soja, melhorando assim a assertividade
nas negociagdes. Os produtores e empresas, afirmaram conhecer de forma incipiente esta
ferramenta, mas asseguram que se faz necessario o entendimento de como o mercado da
cultura caminha para equilibrar os custos e manter sua competitividade.

PALAVRAS-CHAVE: comercializacdo; soja; média movel.

1 INTRODUCAO

Os estudos da analise técnica aplicada as cotacBes da commodity soja tém como
objetivo melhorar a assertividade no processo de comercializagdo. Com base na ferramenta
media movel é possivel analisar as tendéncias dos precos internacionais, contribuindo para
amenizar 0os impactos gerados pelas oscilagbes dos mesmos, melhorando o processo de
comercializagdo entre produtores e vendedores.

O enfoque est4 direcionado para o entendimento e o dominio das informagdes de
mercado que esta & disposicao de seus participantes. Para isso, faz-se necessario apresentar 0s
gréficos de precificagdo aos produtores, com o objetivo de auxili&-lo na tomada de decisdo da
venda do soja, sendo primordial para a compreenséo dos estudos da anélise técnica.

Ao estudar os pregos de mercado, busca-se a melhor maneira de garantir a
rentabilidade dos neg6cios e a permanéncia na atividade. A importancia do instrumental da

analise técnica, que usa como principal ferramenta os gréaficos, podem fornecer informaces
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que ao serem observadas e compreendidas podem mostrar possiveis tendéncias e padrdes do
comportamento futuro dos precos de diversos produtos. Aprender a utiliza-los e compreendé-
los poder& melhorar o processo de comercializacéo.

Nesse interim, o presente estudo cientifico visa analisar a incidéncia da utilizacdo da
media mével pelos produtores e agroindustrias da commodity soja no municipio de Toledo,
Oeste paranaense. Para sua concretizagdo serdo aplicados questionarios, que apds sua

tabulacéo serdo analisados e qualificados para atingir os objetivos do trabalho.

2 IMPACTOS DA ANALISE TECNICA PARA A FORMACAO DE PRECOS DAS
COMMODITIES AGRICOLAS

2.1 Comercializagéo: o gargalo da competitividade

Nas ultimas décadas, o aporte tecnoldgico alcancado pelos produtores rurais
brasileiros atingiu patamares expressivos refletindo no aumento da produtividade no campo.
Isso explica o fato de o Brasil ter conseguido aumentar significativamente sua produgéo com
a mesma &rea plantada e reduzir o tempo de abate dos animais. Hoje o agronegdécio, entendido
como a soma das operagdes da parte produtiva com as de processamento do produto final e 0s
de fabricagdo de insumos, respondem por 30% do Produto Interno Bruto, 37% dos empregos,
39% das exportacdes e gera um saldo positivo na Balanca Comercial em mais de US$ 20
bilhdes, conforme Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (2012).

O Brasil tem vantagens comparativas no setor agricola frente a outros paises
produtores, pois possui disponibilidade de area, solo, relevo e clima favoraveis, além de alta
tecnologia incorporada ao processo produtivo. O ritmo de crescimento do agronegdcio
brasileiro mantém o pais em uma posi¢do de destaque no mercado internacional, sendo o
maior exportador de etanol, aglcar, suco de laranja, soja, carne bovina e carne de frango
(Secex, 2011).

Analisando o agronegdcio nacional nos altimos 20 anos, é possivel perceber a
abertura de novos mercados internacionais acarretando em ampliacdo da demanda por
alimentos. A resposta dos produtores brasileiros pode ser visualizada nos recordes de

producéo, como exemplo a safra de grdos 2010/11 que alcangou recorde de producdo,
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registrando 162,8 milhGes de toneladas em uma area plantada de 49,87 milhGes de hectares,
segundo a Companhia Nacional de Abastecimento (2011).

Neste contexto, a busca por melhorias em todos os niveis das cadeias produtivas torna-
se sindnimo de competitividade. No intuito de fortalecer esta competitividade faz-se
necessario a adogdo de novas tecnologias em conjunto com a especializacdo do produtor
brasileiro, principalmente no que concerne a venda de seu produto final, pois a perpetuacéo de
sua atividade esta calcada na comercializagdo, sendo um dos fatores decisivos para a geragao
de renda.

Segundo Mendoza (1987), “comercializacdo é o conceito que engloba as atividades
fisicas e econbmicas, sob um marco legal e institucional, no processo de transferir os bens e
servicos desde a produgdo até o consumidor final”. Tanto as atividades fisicas como as
econdmicas estdo interligadas, pois um produtor realiza trocas fisicas relacionadas a trocas
financeiras inserido em um ambiente de transferéncia de propriedade das mercadorias.

De acordo com Mendes e Padilha (2007, p. 01) “a comercializacdo agricola néo
consiste apenas na venda da producdo, caracteriza-se COmO um processo continuo e
organizado da produc&o agricola ao longo de um canal de comercializagdo, no qual o produto
sofre transformacdo, diferenciagdo e agregacdo de valor”. A comercializag8o esta interligada
com todos os elos de uma cadeia produtiva, desde as operacgdes de suprimento de insumos,
producdo, armazenamento, processamento e a distribuicéo dos produtos agropecuarios.

As dificuldades da comercializacdo dos produtores, consumidores ou intermediarios
estd relacionada ao risco de preco que existe para todo agente que atua nos mercados
agricolas. Como a producdo agricola é incorporada em estrutura de mercado préxima da
concorréncia perfeita, Guimarées e Stefanello (2003) ressaltam que nenhum participante
sozinho tem forga suficiente para alterar os precos do produto e o produtor rural € um tomador
de precos neste mercado.

Pode-se ressaltar que o principal problema da agropecuéria reside nos baixos e
relativamente instaveis niveis de pregos. Além das questdes climéticas, sazonais e de custeio
essa instabilidade auferida aos precos decorre da relagdo oferta/demanda por esses produtos e
pela elasticidade das mesmas. Uma demanda elevada contribui para que os pregos subam e
vice-versa. Assim como, quanto mais inelastica a demanda, maior serd a variacdo dos pregos,
pois o0s produtos agricolas ndo possuem substitutos, ou seja, se ocorrer um aumento no seu
preco, 0 consumo pode cair, mas pouco, devido a necessidade que estes tém em inlmeras

cadeias produtivas.
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Dessa forma, a problematica centra-se no momento da comercializagdo, pois se deve
atender a maximizagéo dos resultados para ambos os lados: para o vendedor e comprador.
Assim, o maior conhecimento dos fundamentos de andlise técnica possibilita aos agentes
envolvidos na comercializagdo reduzir as dificuldades permeadas pela instabilidade do

mercado agropecuario.

2.2 A utilizacdo da Analise Técnica como ferramenta de comercializacio

A escola técnica apresentou seus primeiros estudos atraves de Charles H. Dow. Seus
estudos foram escritos em matérias publicadas entre 1884 e 1903. A sua teoria tratava de um
meétodo de especulacdo com agdes, sendo analisada por meio de dois indices criados por Dow,
a Média industrial (atualmente o Indice Dow Jones), sendo composto por 12 acBes no
periodo; e o outro indice era a combinacdo de 20 a¢des de companhias ferroviarias ficando
conhecido como Média Ferroviaria. Tendo objetivo de identificar as tendéncias de longo
prazo nos precos das acbes. A Teoria de Dow foi organizada e estudada por varios
participantes do mercado financeiro, sendo a base para os estudos atuais incluindo neles a
media movel, Sachetim (2006).

Os pressupostos dessa escola centram-se na preocupacdo com a forma gréfica das
variagdes de precos dos produtos, procurando padrdes que possam se repetir em um
determinado momento. Segundo Marques et. al (2006) a escola técnica analisa o
comportamento dos precos no passado com o objetivo de identificar repeticdes, além de
auxiliar no entendimento das forcas de oferta e demanda, mostrar operagbes rentaveis,
procurando os melhores momentos tanto de compra ou de venda dos ativos e/ou mercadorias,
contribui também para determinar até onde pode chegar as oscilagdes dos precos com o
intuito de estabelecer estratégias de risco.

Os participantes do mercado adeptos a andlise técnica ndo levam em consideracéo
intervencdes externas para precificar 0s movimentos preocupam-se apenas com a tendéncia de
movimento dos precos. Pode-se perceber que a analise técnica apresenta um conjunto de
ferramentas que o investidor dispde para auxilio na decisdo de investimento, com base em
gréficos e indicadores técnicos. Como exemplo, pode-se citar a utilizacdo dessa ferramenta
pelos produtores de commodities agricolas que planejam antecipadamente o plantio e a venda
da safra seguinte levando em consideracdo na hora de comercializar a anélise técnica, através
de contratos antecipados da sua producdo, analisando 0s pregos internacionais negociados em
Bolsa.
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Os contratos ou “os papéis” negociados na Bolsa, tanto por produtores mundiais e
também por especuladores, fundos de investimentos e outros interessados em obter lucros
sobre as negociagBes com as commodities’ aumentam as oscilagdes dos precos tanto do
produto fisico como dos contratos meramente financeiros. Esse cenario resulta para o
produtor brasileiro em incertezas no momento de negociar sua producéo. As aten¢des ficam
voltadas para todas as possiveis variacdes de producéo, estoques finais de safra e problemas
climéticos que possam alterar as tendéncias de precos.

Na analise técnica os analistas e operadores do mercado utilizam gréaficos de
movimentos de pregos e com 0 objetivo de encontrar padrdes repetitivos. Os graficos mais
utilizados sdo de acordo com Marques et. al. (2006, p. 276) “graficos de barras, graficos de
linhas e barras, graficos de tendéncias e retas de tendéncias, graficos de volume e contratos
em aberto, gréficos de velas, graficos de oscilagcbes de “Bollinger Bands”, e gréaficos de
médias moveis”.

Os estudos com media moével ndo levam em consideragdo as oscilacdes didrias, mas
é avaliada como indicador de grandes tendéncias. Para utiliz&-la € necessario obter 0s precos
de fechamento da bolsa, com o objetivo de trabalhar com as médias desses valores, resultando
na identificacdo de onde os pregos estdo caminhando auxiliando na tomada de decisdo de
venda ou compra de um ativo.

As médias moveis podem ser utilizadas para determinar tendéncias de pregos e
mudancas de tendéncias. Os participantes do mercado utilizam médias mdveis de 3 dias,
cinco, dez, vinte ou mais. A média movel simples dos Ultimos “n” dias de negociagdo (“n” é
determinado pelo analista - geralmente variando de 3 a 20 dias), movimentando-se para frente
a cada novo dia de negociacéo. De acordo com Marques et. al. (2006, p. 279) “por ser média,
apresenta oscilagbes menos acentuadas do que as cotages diarias, ou seja, caminha atras do
preco — 0 seu valor reside no fato de que elas determinam as grandes tendéncias e ndo o topo
ou fundo do mercado”.

Conforme Tavares (1988, p. 93) “a leitura das medias moveis consiste em detectar a
direcdo do corte de uma média com menos elementos para outra com mais elementos”.
Quando a média movel calculada em menos dias rompe de baixo para cima a média mével
calculada com mais dias, proporciona uma indicagcdo de compra do ativo ou mercadoria, caso
contrério, quando a média movel de menos dias romper para baixo tém-se a operacao inversa,

venda.

! Commodity definida como um ativo e/ou produto fisico que possui caracteristicas padronizadas, com ampla
negociagdo em diversas localidades, podendo ser transportado e armazenado por um longo periodo de tempo.
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Para calcular a média movel, Tavares (1988, p. 88) considera que P é uma série dos
precos de fechamento de uma opgao ou contrato futuro. A média aritmética simples, P., dessa

série, para o periodot=1, 2, ..... n, calculada em “n”, sera:

=1

P +P,+..+P
n =1

B

Mantendo o periodo constante, igual a “n” observacdes consecutivas, a média

seguinte, P

n+l?

sera:

P

t/n

— P,+P,+...+P <
P —__2 3 n+l =§
t=2

Sendo a sequéncia de médias (calculadas com o mesmo nimero de observacdes ou
periodos) serdo as médias moveis, Tavares (1988, p. 89). Que sdo expressas na seguinte

formula:

Tavares (1988, p. 89) explica que “a formula é constituida pela média anterior (P,),
mais ou menos a fragédo (1) da diferenca, o Ultimo preco (ﬁ+l) e o primeiro (P1). A variacdo
n

média (P, ,) em relacdo a anterior (P,) dependera, portanto, da diferenga entre o Gltimo

elemento a entrar e o primeiro da série persistente, ou seja, aquele que dever sair”.

A média movel segundo Murphy (1986) segue o mercado, indicando que uma
tendéncia comegou, mas sempre depois do fato. Explicando a utilizacdo das médias maveis:
quando a linha dos pregos corta uma média movel de baixo para cima, temos um sinal de
inicio de uma confirmac&o altista dos pregos e o afastamento é um sinal de inicio de uma
tendéncia de baixa, indicando venda. Na utilizacdo de duas médias moveis na analise, sendo
uma com menor periodo e outra com periodo maior, quando a média mével menor cortar uma
media movel maior de baixo para cima, estara sendo dada uma sinalizagdo de compra. Se for

de cima para baixo, o sinal sera de venda.
22



A Figura 1 apresenta o0 uso da técnica da média movel para o contrato de Soja/12
negociado na CBOT. Quando combinada com um gréfico de barras alinhado aos comentérios
de Marques et. al. (2006, p. 280), “o primeiro sinal de mudanca de tendéncia é dado quando a
linha que une os pregos de fechamento cruza a média mével. O primeiro sinal de venda é
quando a média movel cruza, de cima para baixo, o fechamento dos pregos”. Foi utilizada
duas medias moveis, - uma com periodo mais curto e outra com periodo mais longo. No
momento em que as linhas cruzam para cima temos um sinal de compra, no contrario, quando

as linhas cruzam os precos de fechamento para baixo é um sinal de venda.

Figura 1: Grafico de Médias Mdveis, Chicago Board of Trade.
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Fonte: Chicago Board of Trade.

Diante disso, 0s estudos atraves do uso da média movel para os produtos agricolas,
que possuem producgdo sazonal, necessitam da identificacdo de grandes tendéncias para dar
rumo as decisdes de vendas. O artigo em questdo ir4 abordar a utilizacdo da ferramenta média
mavel alinhada as cotagcdes da commodity soja como prética na tomada de decisdes de venda
dos produtores rurais e agroindustrias do agronegé6cio do municipio de Toledo — PR.

Para a concretizagdo desse estudo de caso, foram entrevistados uma amostra de 96
produtores de soja, aceitando um erro amostral de 10%. As entrevistas tém por objetivo
apresentar as formas de negociagOes do gréo realizadas para a safra 2012/13 e verificar se ha
compreensdo e utilizacdo da ferramenta média movel por parte desse agentes no municipio

em andlise. Neste contexto, foram entrevistados representantes de duas empresas,
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consideradas mais atuantes no agronegécio do municipio através do nimero de produtores
atendidos somando um total de 2.825, sendo Coamo Cooperativa Agroindustrial e I. Riedi Cia
Ltda. As entrevistas possuem o intuito de compreender o processo de negociagao direta entre
as empresa e produtores, diante do mercado comprador da commodity e verificar o uso de

ferramentas técnicas para essa negociagao.

3 AGRONEGOCIO: IMPORTANCIA PARA O MUNICIPIO DE TOLEDO - PR

A soja ira ocupar na safra 2012/13 cerca de 27,3 milhGes de hectares do territorio
brasileiro, com uma estimativa de producéo em 82,7 milhGes de toneladas. A participacdo do
Parand na producéo dessa commodity em termos de area sera de 4,7 milhdes de hectares e
poderad apresentar uma producdo em torno de 15,3 milhGes de toneladas, ocupando a 22
posi¢do no ranking nacional, de acordo com a Companhia Nacional de Abastecimento (2012).

Com relacdo ao Parana, o municipio que perfaz o maior volume de producéo centra-
se em Toledo, situado no Oeste paranaense. Possui uma populacdo de 120.000 habitantes
(Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica, 2011) e sua economia esta calcada no
agronegocio, sendo as cadeias produtivas em evidéncia a da suinocultura, avicultura e
agricultura. Por sua representatividade, a cadeia da soja merece destaque em termos de
analise, em especial ao que se propde o artigo, ou seja, a insercao da analise da média movel
para empresas e produtores dessa localidade.

O municipio possui 0 maior Valor Bruto da Producédo Agropecuéria do estado do
Parana. Em 2012, referente a safra 2010/2011, o municipio ultrapassou R$ 1 bilhdo no VBP,
resultado da soma dos esforgos do agronegécio do municipio, sendo a soja um item de
importancia, ocupando 66.600 mil hectares, dos 72.000 hectares agricultdveis do municipio,
segundo a Secretaria de Agricultura, Pecuéria e Abastecimento de Toledo (2012).

Diante disso, o entendimento sobre as diversas alternativas para melhorar o processo
de comercializacdo da commodity vem de encontro com este estudo. Verificar se o0s
produtores e agroinddstrias do municipio operam entre as mais diversas formas de
comercializacdo e utilizam a ferramenta da analise técnica, tendo como pilar a média movel
visando identificar se esse instrumento contribuiu para minimizar a exposi¢do das empresas
agricolas e produtores rurais no mercado, sendo importante para a tomada de decisdo de

venda do gréo, resultando em diminuigdo dos riscos inerente as commodities.
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4 IDENTIFICACAO E ANALISE DO PROCESSO DE COMERCIALIZACAO DO
SOJA EM TOLEDO

Com o intuito de identificar e avaliar a metodologia de comercializa¢do do soja para
a safra 2012/13 foram aplicadas entrevistas junto aos produtores rurais e com representantes
de duas agroindustrias de Toledo. Buscou-se apresentar a ferramenta da média moével e
verificar o seu entendimento.

Segue de forma detalhada o resultado das entrevistas realizadas com os produtores e
representantes da Coamo Cooperativa Agroindustrial e I. Riedi Cia. Ltda.

Conforme informagBes do grafico 2, identificou-se que mais da metade dos
entrevistados irdo cultivar uma area superior a 80 hectares, caracterizando que o perfil dos

entrevistados sdo de produtores de grande® porte no municipio.

Gréfico 2: Tamanho de &rea ocupada com Soja

m0,1a 20 hectares
20,1 a40 hectares

M 40,1a 60 hectares

W60,1a 80 hectares

acimade 80,1 hectares

Fonte: Dados da pesquisa.

2 A classificacéo do tamanho de propriedade é dada pelo niimero de médulos fiscais, segundo a Lei N° 8.629, de
25 de fevereiro de 1993, Art. 4° Para os efeitos desta lei, conceituam-se: | - Imével Rural - o prédio ristico de
area continua, qualquer que seja a sua localizagdo, que se destine ou possa se destinar a exploragdo agricola,
pecuaria, extrativa vegetal, florestal ou agroindustrial; Il - Pequena Propriedade - o imovel rural: a) de area
compreendida entre 1 (um) e 4 (quatro) médulos fiscais; I11 - Média Propriedade - o imovel rural: a) de area
superior a 4 (quatro) e até 15 (quinze) médulos fiscais; IV — Grande Propriedade — o imovel rural: a) area
superior a 15 (quinze) mddulos fiscais. Em Toledo o tamanho do médulo fiscal é de 18 hectares.
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Relacionado as formas para financiamento da safra, 8% dos produtores responderam
que utilizam Cédula de Produtor Rural e/ou trocas com as empresas, 27% utilizam recursos
préprios e em maioria utilizam recursos por meio de instituicdes financeiras, através de
custeio, Pronaf, entre outras modalidades de financiamentos, somando 67% dos entrevistados.

Quando questionados referente a contratacdo de sua producdo de soja para a safra
2012/13, 32% relataram que ndo realizaram nenhum tipo de contrato antecipado, ja 69% ja
fizeram algum tipo de contrato. Dos produtores que ja contrataram parte de sua safra, 94%
responderam que negociaram até 30% do total que estimam produzir e 6% disseram que
contrataram até 50%. Frente aos tipos de contratos, 90% informaram que negociaram através
de contratos futuros e 10% contrataram através de contratos a termo/soja verde.

Referente aos locais onde buscam as informacgdes para tomar as decisdes para
comercializagdo de sua producgdo, em maioria séo informados pelas empresas, cooperativas e

instituicOes que representam sua classe (Sindicatos Rurais), de acordo com o gréfico 3.

Gréfico 3: Locais de Informagdes
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Fonte: Dados da Pesquisa.

Identificados os locais onde buscam as informagdes para tomar suas decisdes
frente a venda de sua producdo faz-se necessario identificar de que forma sdo utilizadas.
Diante disso, foram questionados referentes as estratégias de comercializagcdo, com objetivo

de apresentar como os produtores de Toledo véem o mercado e identificam para formar seus
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negécios. Eles informaram que em grau de importancia 53% levam em consideracdo o preco
para vender sua producdo, 37% tomam a decisdo de venda pelos compromissos adquiridos e

9% seguem a tendéncia de mercado, segundo grafico 4.

Gréfico 4: Estratégias de Comercializacdo
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Fonte: Dados da Pesquisa.

Esses dados mostram que os produtores analisam em primeiro lugar o preco do soja
no mercado para depois cumprir Seus COmpromissos, e apenas poucos observam e consideram
a tendéncia do mercado para negociar, ou seja, analisam o prego para depois ver para que lado
0 mercado esta caminhando.

Dos entrevistados, 80% responderam que utilizam de alguma ferramenta eletrénica
para auxiliar as tomadas de decisdes, sendo listadas: analises de mercado, planilhas de custos
e internet (sites de bolsas). Buscou-se identificar a realizacdo de algum tipo de calculos e se 0s
confrontam com as informagdes fornecidas em bolsas de valores através das andlises de
mercado. O resultado mostrou uma adesdo apenas frente as planilhas de custos de sua
producdo, ou seja, através das cooperativas e agroindustrias os produtores identificam seus
custos e por meio da formalizacdo de contratos futuros negociam parte do que sera produzido,
0 restante da producéo fica a mercé das oscilagfes do mercado.

Finalizando as questbes apresentadas acima, foi perguntado aos mesmos se
conhecem o estudo da analise técnica que tem como uma das ferramentas as médias moveis,

apenas 20% falaram que tiveram contato e ja se basearam neste estudo para analisar o
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mercado do soja, e 80% relataram que ndo conhecem esta ferramenta. Respondendo aos
objetivos de verificar se ha o conhecimento desta ferramenta. Os produtores entrevistados
acreditam que todas as informacdes do mercado sédo bem vindas, mas devem estar embasadas
nas relagdes entre oferta e demanda, consumo e estoques, volumes exportados, produtividade,
entre outros. Pois assim acreditam obter mais seguranga nas negociagoes.

Para o representante do setor de comercializagcdo da empresa I. Riedi Cia Ltda, 0
processo de comercializagdo com os produtores ocorre através do estabelecimento de pregos
para o0s contratos antecipados, chamados de pds e pré-fixados, e pelas negociacBes durante e
logo ap6s o periodo de colheita. Para os contratos pos e pre-fixados a empresa utiliza
ferramentas de travamento de precos (hedge®) em Bolsas de Valores, Chicago Board of Trade
e/ou BM&FBOVESPA atraves da compra de contratos futuros garantindo assim, a margem
de manobra da empresa. Outra forma de contratacdo é a comercializa¢do fisica do soja, ou
seja, venda de volumes para exportadores ou para industrializagdo no mercado interno.

Questionados se utilizam andlises de mercados para a tomada de decisdo da venda,
na grande maioria verificam as relagdes de estoque e consumo, producéo interna, producéo
mundial, posi¢cdes compradas ou vendidas de fundos e capacidade de processamento. As
analises tecnicas sdo utilizadas como complemento para entendimento dos mercados e
definicéo de estratégias de comercializacéo.

Quanto a avaliagdo frente as andlises técnicas para comercializar soja
antecipadamente, como poderiam contribuir para equilibrar as receitas, foram relatadas que as
vendas antecipadas sdo essenciais para a determinacdo de estratégias de origem, logistica,
producéo e market share da empresa. E a cada ano que passa, sdo mais utilizadas como
instrumento de “travamento” de custos da producdo do campo, bem como balizamento de
custos das empresas. Frente as ferramentas da andlise técnica a empresa utiliza as analises
graficas, como o fibonacci, grafico de candlestick e linhas de tendéncia.

Frente & ferramenta de média movel a empresa respondeu que utiliza de forma
incipiente. Todavia, 0 mercado disponibiliza estas analises ja “mastigadas” e que facilitam a
tomada de decisdo. Sendo utilizadas todas as analises de risco do mercado para minimizar a
exposicdo da empresa e estas sdo importantes para a determinacdo de estratégias de
comercializagdo da empresa.

Segundo Mugnol (2012), gerente de unidade em Toledo da Coamo Cooperativa

Agroindustrial, a instituicdo comercializa o soja de seus produtores/cooperados, concomitante

® Significa protecdo de precos, é uma forma de travar os custos através de contratos em Bolsa de Valores.
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a realizacdo da fixagdo de precos pelos produtores junto a mesma. A comercializagdo ocorre
basicamente através de duas modalidades sendo: preco do dia e por contratos.

A cooperativa industrializa a maior parte da producdo de seus cooperados, por isso
na maioria das vezes ela comercializa o farelo de soja e 6leo tanto no mercado interno e como
para exportacéo. Informados ao relacionamento com o cooperado, este pode langar méo das
duas modalidades de comercializagdo, conforme especificado sucintamente a seguir:

o PRECO DO DIA:

O produtor entrega sua produgdo na Coamo, onde fica armazenado sob
responsabilidade da Cooperativa e nesta modalidade o produtor vende ao "PRECO DO DIA",
com pagamento a vista, no dia, e na quantidade desejada de acordo com sua necessidade ou
no momento que 0 mesmo achar oportuno.

o CONTRATOS:

O produtor geralmente utiliza esta modalidade de comercializagdo antes da colheita,
onde fixa 0 prego e data de recebimento de parte da sua producéo prevista, conforme seus
custos de producéo e o andamento do mercado.

Para facilitar ao produtor a Coamo disponibiliza um sistema de opg¢éo de venda, onde
0 produtor intenciona sua opcdo de venda com o preco e prazo pretendido para entrega do
produto e data de recebimento do valor. Com esta opgdo a instituicdo forma lotes e realiza a
contratacdo no mercado e repassa imediatamente, na medida em que o mercado permite o
valor por saca ofertado & intencdo pretendida do cooperado.

Com o fornecimento dos insumos e por meio da assisténcia técnica calcula o custo de
producéo de cada cooperado, e também disponibiliza contratos de soja com a finalidade de
fazer um hedge do custo com contratacdo fisica da producdo. Neste caso séo identificadas
quantas sacas de soja serdo necessarias por hectare para pagar o custo de producéo e se for
vidvel, pode realizar a contratacdo da quantidade informada para pagar seu custo.

Para as negociacgOes entre Cooperativa e mercado, sdo realizadas operagdes que
apresentarem a melhor opgdo em beneficio cooperado/cooperativa, sendo feitas através do
mercado em bolsas ou mesmo venda direta do produto fisico. Sendo relatado que a maioria

das operagdes de hedge de pregos para a soja é contratada na Bolsa de Chicago.
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5 CONCLUSAO

Ao analisar os diversos estudos disponiveis para o0 mercado agricola, centramos na
ferramenta da andlise técnica média mdvel para apresenté-la aos produtores e agroindustrias
do municipio de Toledo — PR. Através das entrevistas realizadas com os dois agentes do
mercado do soja verificamos que a safra 2012/13 sera a maior da histéria, e frente a disso, é
de grande importancia a compreensdo das movimentagdes do mercado. As intempéries
climéticas visualizadas nos principais paises produtores, na Ultima safra, levaram os
participantes do mercado levar as cotacbes da commoditie para niveis recordes,
movimentagdo que podem melhorar a rentabilidade dos produtores brasileiros neste ponto faz-
se necessario o acompanhamento do mercado para tomar as decisdes de vender ou ndo sua
producéo, qual o melhor momento e qual prego poderdo manter os participantes do mercado
competitivos.

Identificamos que os produtores preferem ver o mercado apenas com o produto em
maos, ou seja, analisam os precos para verificar se cobrem os custos e estocam o0 restante na
espera que as indicagcbes possam mostrar um movimento altista para estarem entrando
novamente nos negdcios. Destaca-se o interesse de que estdo abertos para diversos estudos
sobre o mercado e também sdo receosos frente as rapidas oscilagdes que os graficos possam
mostrar. Isso se deve em parte por produzir um produto que tem caracteristica de producéo
sazonal, sendo assim, mudancas muito constantes podem ser de dificil compreensdo, também
pelo fato de existirem agentes atuando no mercado de commodities sem nem té-las produzido.

As empresas entrevistadas mostram uso das diversas ferramentas de comercializagéo
para garantir a margem de rentabilidade das mesmas. Mesmo que utilize de forma incipiente a
media movel, é importante analisar que as conhecem e sabem sua utilidade para possiveis

comparagdes para 0s rumos dos pregos da soja no mercado.
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RETORNO FINANCEIRO COM O CONTROLE DA FERRUGEM ASIATICA EM
UMA PROPRIEDADE NO MUNICIPIO DE SAO PEDRO DO IGUACU-PR

JONER, Cristiano
BREZAN, Cinara Kottwitz Manzano

RESUMO

O estudo traz os resultados do manejo no controle da ferrugem asiatica, que em vista acarreta
muitos prejuizos econdmicos. Para o desenvolvimento da ferrugem asiatica é preciso de um
ambiente que se encontram umidade e temperatura adequada, incluindo o patdgeno em
atividade. Na auséncia de cultivares resistentes, o controle quimico tem sido eficiente, porém
com uso bastante exagerado pela falta de conhecimento adequado na identificagdo e
quantificagdo da doencga. A pesquisa teve como objetivo buscar o retorno econdmico com o
controle da ferrugem asitica, ressaltando e caracterizando as principais medidas de controle,
entre diferentes produtos comerciais alternando os principios ativos. A pesquisa de campo foi
utilizada para se o controle dessa doenca traz o retorno financeiro almejado. Através das
analises a campo, foi possivel averiguar que os resultados obtidos foram positivos, avaliando-
se que é de extrema importancia o controle da ferrugem asiética e que o retorno financeiro foi
compensado com o uso do controle quimico.

PALAVRAS-CHAVE: principios ativos; perdas; controle quimico.

1 INTRODUCAO

A ocorréncia da ferrugem asiatica, importante doenca da cultura do soja no Brasil,
pode levar a redugdes significativas na produtividade em funcéo da perda de &rea foliar sadia
e queda precoce das folhas com o aumento da severidade da doenca ao longo do tempo.
Perdas de até 40% foram relatadas no Japdo; de 10% a 50%, no Sul da China; 10% a 40%, na
Tailandia e de 23% a 90% em Taiwan. Perdas quase totais podem ocorrer em determinadas
areas, na maioria desses paises (SINCLAIR e BACKMAN, 1989).

A ferrugem do soja é causada pelo fungo Phakopsora pachyrhizi, identificada pela
primeira vez em 1902 no Jap&o. No Brasil, foi relatada pela primeira vez em 1947, em Minas
Gerais, ficando, no entanto, restrita a pequenas areas. Em 1998, foi constatada no Zimbabue
onde se tornou epidémica, causando perdas de 60 % a 80 % na producéo de soja. No ano de
2001, foi observada no Paraguai e em Mato Grosso. Atualmente, a doenga se encontra em
diversos estados brasileiros, inclusive no Rio Grande do Sul (Ambiente Agropecuario, 2012).
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Dessa forma, o controle das diferentes doengas que permeiam o meio rural, como a
Ferrugem Asiatica vem sendo cada vez mais necessario. Esse cenario pode representar perda
de produtividade e rentabilidade. Sendo assim, atitudes de prevencdo e ataque as doencas
devem ser incorporadas pelos produtores, pois 0s mesmos além dessas dificuldades devem
saber lidar com as questdes climaticas, precos de mercado do produto, politicas de subsidios,
assim como, pre¢os dos insumos. Sendo assim, existe a necessidade desse empresario rural
buscar o méximo de produtividade na sua &rea, o que acarreta em resultados financeiros
positivos no final de cada safra.

Neste contexto, resolveu-se elaborar um estudo de avaliagdo financeira e de aumento
na produtividade com o controle da Ferrugem Asiatica. O trabalho de campo foi feito na
Fazenda Primavera do Municipio de S&o Pedro do lguagu — PR, mostrando os custos dos
fungicidas e a viabilidade financeira conforme a produtividade obtida na cultura do soja.

Para responder o objetivo geral do estudo foram necessarios os seguintes objetivos
especificos: avaliar dados da EMBRAPA e Fundagdo Meridional do soja, identificando o
manejo correto no controle da ferrugem asiatica e o retorno em produtividade. Buscou-se
identificar os custos para o controle da ferrugem asiatica na Fazenda Primavera e; verificar os

resultados financeiros obtidos no controle da ferrugem asiética na Fazenda Primavera.

2 DESENVOLVIMENTO
2.1 Agronegdcio

O estudo da gestdo do agronegdcio se faz necessario para o entendimento do estudo

em questdo. Segundo Aradjo (2003, p. 09).

Para que haja producdo agropecudria e para que 0 produto chegue ao consumidor, aparece um
complexo de atividades sociais, agrondmicas, zootécnicas, agroindustriais, industrias econdmicas,
administrativas, mercadoldgicas, logisticas e outras. Assim, a producdo agropecudria deixou de ser
“coisas” de agrénomos, de veterinarios, de agricultores e de pecuaristas, para ocupar um contexto
muito complexo e abrangente, que é o do Agronegdcio, envolvendo outros segmentos.

A visdo sistémica da atividade agricola potencializa a concorréncia do produtor
brasileiro em nivel internacional, pois a atividade rural € um negocio rentavel, desde que se

conhega as melhores formas de manejo e cultivo.
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Segundo Aradjo (2003) as especificidades da produgdo agropecuéria a diferenciam
da producdo de outros bens manufaturados, que sdo: sazonalidade da producéo; influéncia de
fatores bioldgicos; doencas e pragas e permissibilidade rapida. O Agronegécio envolve as
seguintes fungdes: suprimento a producéo agropecudria, producdo agropecuaria propriamente
dita, consumo, acondicionamento, distribuicdo, armazenamento, transformacdo e servicos
complementares (publicidade, bolsas de mercadorias, politicas publicas etc.).

Segundo o autor acima citado, o agronegocio é formado por um conjunto de
atividades interdependentes que tém em seu centro a agropecuaria. Num dos polos dessa
atividade estdo os fornecedores de méquinas, equipamentos e insumos agricolas e, no outro,
as atividades de processamento industrial, de distribuicdo e servigos. Dessa forma, estdo
articulados trés setores de atividade econdmica: primario (agropecuaria e extracdo vegetal),

secundério (inddstria) e terciario (distribuicdo e comercializagdo).

Foi analisando esse complexo que dois autores (John Davis e Ray Goldberg), professores da
Universidade de Harvard, nos Estados Unidos da América, em 1957, langaram um conceito para
entender a nova realidade da agricultura, criando o termo agribusiness, e definindo-o como: “... o
conjunto de todas as operacdes e transacdes envolvidas desde a fabricagdo dos insumos agropecuarios,
das operagdes de producdo nas unidades agropecuarias ‘in naturas’ industrializadas’” (RUFINO,
1999, apud ARAUJO, 2003, p. 16).

J& para Batalha (2005, p. 10)

Termo agronegdcio (traducdo do termo em inglés agribusiness), proposto inicialmente por Davis e
Goldberg por (1957) pretendiam justamente contribuir para o estudo das atividades ligadas aos
sistemas produtivos de base agropecudria, por intermédio da introducdo de conceitos que podem ser
considerados originais na teoria dos sistemas.

Conforme Goldberg apud Zylberstajn, (2000, p. 05), agronegécio: “inclui o mercado
de insumos agricolas, a producéo agricola, operagdes de estocagem, processamento, atacado e
varejo, demarcando um fluxo que vai dos insumos até o consumidor final”.

Nesse sentido, a visdo simplista de que o agronegocio compde apenas o “dentro da
porteira” deixou de ser aceita pelo mercado, pois o conceito engloba muito mais que a
producéo em si, envolve o processamento, a distribuicdo, a inddstria voltada ao campo. Dessa
forma, a percepcdo de agronegdcio emana um setor forte e de pujanca na balangca comercial
de diversos paises, pois as commodities agricolas atuam na configuracdo de diversas regides

como potencializadoras de desenvolvimento regional, como é o caso do soja.
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2.3 A commodity soja e suas nuances

A soja € considerada a mais importante fonte de proteina e 6leo vegetal no mundo,
em funcgdo da qualidade e baixo custo de produgdo (REIS, 2005). Possui grande importancia
econdmica para o Brasil, que atualmente é o segundo maior produtor mundial. Na safra
2006/07 a éarea cultivada foi de 20,6 milhGes de hectares e a producdo de 58 milhdes de
toneladas (CONAB, 2007).

O potencial de rendimento do soja pode ser afetado por diversos fatores, entre 0s
quais, destaca-se a disponibilidade hidrica, fertilidade do solo, populagéo de plantas, época de
semeadura, potencial produtivo da cultivar e pela associagdo com agentes nocivos como
plantas daninhas, pragas e doengas (CASA e REIS, 2004). Uma das doengas que esta

vitimando inimeras plantagdes centra-se na ferrugem asiética.

2.4 Ferrugem Asiatica: problemas e soluces

Nos ultimos anos, a ferrugem asiatica da soja disseminou rapidamente por ampla
area de exploragcdo dessa cultura na América do Sul. Devido a essa expansdo, tém sido
observados acentuados prejuizos técnicos e econdmicos, que comprometem, sobremaneira, a
rentabilidade dos produtores e a economia dos paises onde o soja possui destaque dentro do
agronegocio (EMBRAPA, 2004).

No Brasil, as primeiras epidemias ocorreram a partir de 2001. Em 2002 a doenca j&
estava disseminada em 60% da &rea de cultivo do pais e 90% no ano seguinte. As perdas
acometidas pela presenca dessa doenca centra-se em US$ 125 milhdes na safra de 2001/2002,
alcancando mais de US$ 1 bilhdo em 2002/2003 e cerca de 2 bilhdes em 2003/2004 (Yorinori
et al., 2005). Desde sua primeira ocorréncia de maneira significativa no Brasil, em 2001, até a
safra 2006/2007, custos superiores a US$ 10 bilhdes tém sido atribuidos & incidéncia da
doenca (Embrapa, 2008). O efeito cumulativo da ferrugem sobre a producéo se traduz no
menor peso das sementes e na redugdo do nimero de vagens e de sementes (SINCLAIR e
BACKMAN, 1989).

Apesar dos esforgos empreendidos na busca de novas fontes de resisténcia ao fungo,
a obtencéo de cultivares resistentes tém sido dificultada em virtude da elevada variabilidade
que o mesmo apresenta, fazendo com que seu controle seja realizado quase que
exclusivamente pelo emprego de fungicidas, tendo praticamente inviabilizado o cultivo de
soja em alguns locais do pais (MENEGHETTI, 2010).
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A pesquisa foi realizada atraves de um estudo de caso, com pesquisa de campo e 0s
dados foram apresentados de forma descritiva e através de tabelas comparativas.

De acordo com Yin (1989), a preferéncia pelo uso do Estudo de Caso deve ser dada
quando do estudo de eventos contemporéaneos, em situagdes onde 0s comportamentos
relevantes ndo podem ser manipulados, mas onde é possivel se fazer observacdes diretas e
entrevistas sistematicas. Apesar de ter pontos em comum com o método histérico, o Estudo de
Caso se caracteriza pela "capacidade de lidar com uma completa variedade de evidéncias -
documentos, artefatos, entrevistas e observagdes” (YIN, 1989, p. 19).

Yin (2001) afirma também, que o estudo de caso € um modo de pesquisa empirica
que investiga fendmenos contemporaneos em seu ambiente real, quando os limites entre o
fenbmeno e o contexto ndo sdo claramente definidos; quando ha mais variaveis de interesse
do que pontos de dados; quando se baseia em varias fontes de evidéncias; e quando ha
proposicdes tedricas para conduzir a coleta e a analise dos dados.

A pesquisa de campo é uma fase que € realizada ap6s o estudo bibliogréfico, para
que o pesquisador tenha um bom conhecimento sobre o assunto, pois é nesta etapa que ele vai
definir os objetivos da pesquisa, as hipdteses, definir qual é o meio de coleta de dados,
tamanho da amostra e como os dados serdo tabulados e analisados (MARCONI e LAKATOS,
1996).

Na concepgdo de Gil (1999), a pesquisa descritiva tem como principal objetivo
descrever caracteristicas de determinada populacdo ou fenémeno ou o estabelecimento de
relacdo entre as variaveis. Uma de suas caracteristicas mais significativas esta na utilizacéo de
técnicas padronizadas de coleta de dados.

De forma anéloga, Andrade (2002) destaca que a pesquisa descritiva preocupa-se em
observar os fatos, registra-los, analisa-los, classifica-los e interpreta-los e interpreta-los, e o
pesquisador ndo interfere neles. Assim, os fendmenos do mundo fisico e humano sdo
estudados, mas ndo sdo manipulados pelo pesquisador.

Ao mencionarmos as possiveis contribuicdes dos métodos légicos e técnicos de
investigacdo experimental para a delimitagcdo de um modelo de pesquisa aplicada, estamos
executando uma distin¢do entre; a) um método ldgico, referindo-se ao &mbito da interpretacéo
da realidade; b) um método técnico de investigagdo, considerando este “as manipulacdes
analiticas através das quais o investigador procura assegurar para si condi¢fes vantajosas de
observacdo dos fendmenos” (FERNANDES, 1972, p. 13). Lakatos e Marconi (1992) e Gil
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(1999) destacam dois niveis metodoldgicos: os métodos de abordagem, em que s&o
apresentados os principios l6gicos de uma pesquisa (método dedutivo, indutivo, hipotético-
dedutivo, dialético e fenomenoldgico); e os métodos de procedimento, em que sdo
explicitadas as opgdes de trabalho do pesquisador conforme o problema e o objeto de
pesquisa. Neste, encontram-se o método histérico, estatistico, comparativo, tipoldgico,
etnografico, experimental, entre outros. E a partir destes métodos que sio desdobrados varios
tipos de pesquisa. Marconi e Lakatos (2002) apresentam classificagOes e divisdes elaboradas
por diferentes autores, conforme as circunstancias de cada pesquisa, ndo sendo excludentes
entre si.

O estudo foi desenvolvido em uma propriedade do municipio de Sdo Pedro do
Iguacu-PR em uma é&rea de 48 hectares, tendo um comparativo dos fungicidas utilizados para
o controle da ferrugem asiatica. As aplicagdes iniciaram-se no estagio R1/ R2 (florescimento/
florescimento pleno) ou no periodo vegetativo, quando observados sintomas nessa fase. Em
12 hectares foi utilizado o Fungicida Opera em duas aplicagbes na dose de 600 ml/hectare por
aplicacdo (Recomendacgéo fabricante BASF), com intervalo de 20 dias uma da outra. Em
outros 12 hectares foram utilizados o Fungicida Aproach Prima em duas aplicacdes na dose
de 300 ml/hectare por aplicagdo (Recomendagéo do fabricante DuPont Brasil), com intervalo
de 20 dias uma da outra. No restante da area ficaram 24 hectares com manejo da Fazenda
Primavera, sem aplicacéo de fungicidas.

A colheita do soja foi realizada de forma mecanica e transportada em caminhdes com
divisdes dos lotes e aplicacdo dos produtos quimicos. Sendo assim pesados e entregues

separados por romaneios na empresa beneficiadora de gréos.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

A ferrugem ocorre com maior severidade sob condigBes de prolongado periodo de
molhamento foliar (10 a 12 horas) e temperaturas médias abaixo de 28°C. Os uredosporos
germinam em trés a seis horas sob temperaturas de 14°C a 29°C. Porém, a germinagédo e
penetragdo no tecido da folha podem ocorrer a temperatura variando de 8°C a 28°C
(SINCLAIR e HARTMAN, 1996).

Segundo Yorinori et al. (2003), em se tratando de disseminag&o, 0s uredosporos séo
facilmente disseminados pelo vento para lavouras proximas ou a longas distancias, porém,
ndo sdo transmitidos pela semente. Supde-se que os esporos do fungo tenham atravessado o
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Oceano Atlantico ou Oceano Pacifico, vindo dos paises do sul da Africa (Zimbabwe e
Zambia, desde 1998 ou Africa do Sul, em 2001), onde a doenca tem causado severas perdas
ou da Australia, onde a ferrugem ocorre ha varias décadas.

De acordo com Balardin (2003), o patdgeno pode disseminar-se huma taxa entre 0,45
e 1,0 metro/dia, valores excepcionalmente elevados e que explicam a severidade com que a
doenca se manifestou no Oeste baiano. Para que se desenvolva uma epidemia severa, é
necessario periodo de molhamento de 10 horas por dia, e temperaturas entre 18 e 26°C.
Temperaturas mais altas que 30°C e abaixo de 15°C, em clima seco, retardam o progresso da
doenga (GODOY e YORINORI, 2003).

Como descrito na metodologia, a pesquisa foi realizada em uma érea total de 48
hectares no municipio de Séo Pedro do Iguacu - PR, na Fazenda Primavera. Nesse local, o
produtor optou por utilizar dois produtos comerciais para avaliar a eficiéncia dos mesmos. O
trabalho se dividiu em dois talhdes de 12 hectares onde foram realizados os tratamentos e 24
hectares onde ficou a area sem nenhum controle & doenca da Ferrugem Asiatica do soja.

Na &rea com o tratamento do produto Opera o rendimento foi de 1.825 kg por
hectare. Observou-se que com o tratamento do Aproach Prima o rendimento foi superior,
alcancando 1.889 kg por hectare. E por fim, na area da fazenda sem a aplicagdo do fungicida,
o rendimento alcangou 1.424 kg por hectare. Pode-se observar que o ganho maior foi onde se
houve a aplicagdo do fungicida demonstrando que é vidvel a aplica¢do dos produtos quimicos
para o controle da Ferrugem Asiatica.

Contudo, pode-se ressaltar que 2012 foi um ano seco, o0 que afetou a produtividade.
Em anos climaticos normais, com chuvas regulares pode-se ter resultados bem mais
expressivos. O soja foi comercializado em contrato futuro a R$48,00 a saca de 60 kg, diante
disso, o produtor obteve uma diferenga por hectare de R$ 346,40 onde que o custo dos
fungicidas ficou R$ 75,00 por hectare, tendo recebido uma diferenca liquida por hectare de
R$ 271,40. Entende-se assim, que mesmo em um ano com estiagem se obteve resultados
significativos que poderiam ser superiores caso o produtor investisse no manejo da cultura.

Houve acréscimo de produtividade pela aplicagdo dos tratamentos compostos por
estrobilurinas e por triazdis+estrobilurinas em relacdo a &rea sem aplicacdo, sendo o maior
incremento proporcionado pelos tratamentos BAS 556 01F e Horos. Os tratamentos Domark
XL, Fox, Envoy, Priori Xtra, Opera, Aproach Prima, Sphere Max, NTX 3900 e Azimut,
também proporcionaram incremento de produtividade mais significativo que os demais. Os

fungicidas triazdis Folicur e Alto 100, bem como Plantvax 750 ndo proporcionaram
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incremento de produtividade (EMBRAPA, 2011). Tais resultados podem ser observados no

Quadro 1.

Quadro 1: Apresentacdo dos Resultados da Pesquisa de Campo.

Tipos de Area de Doses do Produtividade | Custo Retorno/ha
Tratamentos | Tratamento Produto / ha financeiro /

ha
Aproach 12 ha 300 ml/ha 1.889 kg R$ 75,00 R$ 297,00
Prima
Opera 12 ha 600 ml/ha 1.825 kg R$ 75,00 R$ 245,80
Testemunha | 24 ha 0 ml/ha 1.424 kg R$ 0,00 R$ 0,00

Fonte: Elaboragdo dos autores.

Os talhdes foram divididos em 12 hectares, pois o pulverizador da Fazenda
Primavera estd regulado para realizar esta &rea por tanque de aplicagdo. O equipamento
utilizado foi o pulverizador Jacto-Columbia Cross AD-18. Bicos Turbo TeeJet® — Amarelo —

Duplo Leque, sem indug&o de ar, com vazédo de 166,66 litros de calda por hectare.

5 CONCLUSAO

A expectativa para as proximas safras € de que a ferrugem se espalhe rapidamente
para todas as regides produtoras de soja do Pais, ocorrendo grandes variacdes na severidade
da doenca, de um ano para outro, nas diferentes regides de cultivo. E fundamental a
identificacdo dos sintomas no inicio, pois nessa fase a aplicacdo de fungicidas tera eficiéncia
maxima. Como resultado deste estudo pode-se perceber que as aplicacdes de produtos
quimicos trazem de forma significativa retornos financeiros no controle da Ferrugem Asiética,
mesmo em um ano em que as condi¢Oes para o desenvolvimento da doenga ndo foram téo
favoraveis, pois devido a estiagem ndo se teve a umidade adequada para o bom
desenvolvimento da doenca e até mesmo a propria cultura expressar o seu potencial
produtivo.

Com o comparativo do resultado da Embrapa, visualizou-se que os produtos obtém
6timo controle da ferrugem asiatica, trazendo maiores rendimentos a cultura, promovendo o
controle da doenga e aumentando a lucratividade do produtor rural.

Assim, pode-se concluir que para melhor retorno econémico da cultura e o correto

manejo da ferrugem asiatica se faz necessario & aplicacdo de produtos quimicos, mas para
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melhores resultados, sugere-se que esta abordagem seja feita em diferentes regiGes para mais

resultados e novas conclusoes.
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ESTRATEGIA DE MARKETING PARA OTIMIZACAO NA VENDA DO PRODUTO
SULFURGRAN® NA REGIAO DE CAMPO MOURAO - PR

RIZZARDI, Danilo Antonio
BRENZAN, Cinara Kottwitz Manzano

RESUMO

Este artigo apresenta e analises e discussdes acerca de um estudo de caso onde a estratégia de
marketing para otimizac&o na venda do produto Sulfurgran® na regido de Campo Mouréo PR
é a proposta central. Para este estudo, foi necessario um levantamento de dados e informacdes
obtidas através de uma pesquisa de mercado e analise de dados bibliogréaficos. O produto em
questdo é o Sulfurgran®, produto a base de enxofre, extremamente concentrado. E um
fertilizante de alta tecnologia utilizado na nutricdo de plantas. Os resultados obtidos nesta
pesquisa possibilitaram saber que, a empresa deve ter uma visdo abrangente, inovadora, atuar
com rapidez, atendendo as exigéncias do campo na atualidade. Dessa forma, ela estard ndo s6
alcancando a otimizacdo na venda do produto, mas também satisfazendo as necessidades dos
compradores. Com a constante inovacdo em atendimento ao produtor, com a proximidade e
esclarecimentos sobre a utilizagdo do produto e demais medidas para com o cliente no campo,
a empresa atingird um crescimento significativo, alcangando um ndmero maior de
compradores em toda regido de Campo Mouréo - PR.

PALAVRAS CHAVES: tecnologia; inovagdo e atendimento; cliente.

1 INTRODUCAO

O marketing € um dos temas fundamentais no que diz respeito a gestdo de uma
empresa. O marketing estd associado a todos os aspectos que envolvem a venda de algo,
desde a producdo até a aquisi¢do do produto pelo consumidor. Apesar de muitas pessoas
pensarem que o marketing tem a sua atividade na &rea da publicidade, a verdade é que o
marketing controla e orienta todo o processo envolvido para tornar um produto mais
comercializado.

Deste modo, o principal objetivo deste trabalho é identificar um projeto de
marketing, a fim de se otimizar as vendas do produto Sulfurgran® patenteado pela
Produguimica Ind. e Com. S/A na regido de Campo Mourdo Parana, dentro dos canais
distribuidores em que o produto j& é comercializado e naqueles onde o produto ainda néo esta
presente. Como materiais e métodos utilizou-se questionario aplicado para agentes
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pertencentes aos canais de distribuicdo e venda da regido visando identificar, o melhor
formato de midia capaz de alavancar a comercializacdo do produto. Também, utilizou-se
dados da empresa Produquimica.

O artigo torna-se importante a medida que se concretize o objetivo proposto, de
aumentar as vendas do produto Sulfurgran® na regido de Campo Mourdo PR, dentro dos
canais distribuidores que ja fazem a comercializacdo do produto, ou ndo. Para tanto, a
abordagem serd direcionada para a proposta de estratégias de marketing a ser utilizada na

comercializagéo deste produto.

2 DESENVOLVIMENTO
2.1 Marketing

Marketing é a fungdo empresarial que identifica necessidades e desejos insatisfeitos,
define e mede sua magnitude e seu potencial de rentabilidade, especifica que mercados-alvo
serdo mais bem atendidos pela empresa, decide sobre produtos, servigos e programas
adequados para servir a esses mercados selecionados e convoca toda a organizagdo para
pensar no cliente e atender ao cliente (KOTLER, 2004).

A empresa inovadora precisa buscar novas ideias e possuir sistemas que sdo
aperfeicoados ao longo do tempo. O marketing, quando utilizado como ferramenta
apropriada, permite estruturar um sistema de armazenamento de ideias, contribui para a
identificacdo do publico alvo, um grupo que tenha interesse real ou potencial ou que possa ter
algum impacto na capacidade da empresa para atingir seus objetivos. Cada publico alvo
constitui o que é chamado de mercado. Assim, tem-se 0 mercado cliente, 0 mercado de méo
de obra ou 0 mercado de investimentos. Para o marketing, a “boa satde” é representada por
uma presenca de destaque no mercado, uma imagem valorizada aos olhos de seus clientes e
fornecedores, com linhas de produtos e servicos de grande aceitagdo e de valor percebido e
que permitam & empresa de boas margens e rentabilidade (KOTLER, 2004).

E designado Marketing toda a pratica que pretende atender as necessidades de
mercado e é também uma fungdo organizacional e um conjunto de processos que envolvem a
criagdo, a comunicagdo e a entrega de valor para os clientes, bem como a administragédo do
relacionamento com eles, de modo que beneficie a organizagéo e seu publico interessado. A

funcdo empresarial que cria continuamente valor para o cliente e gera vantagem competitiva
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duradoura para a empresa, por meio da gestdo estratégia das varidveis controlaveis de
marketing: produto, pre¢o, comunicagéo e distribuicdo. O marketing busca equilibrar esforgos
em preco, produto, distribui¢do e promogédo de modo a melhorar o relacionamento empresa —
consumidor (KOTLER, 2004).

Saber responder o que a empresa faz e produz quem € o seu cliente, o que tem valor
para o seu cliente e como serd o futuro da empresa, nem sempre sdo tarefas faceis de resolver.
Elas estdo relacionadas com a misséo corporativa da empresa e devem ser feitas ndo apenas
uma Unica vez, mas sim continuamente, e de forma séria e cuidadosa. A empresa deve
redefinir sua missdo sempre que tiver perdido a credibilidade ou ndo mais definir um curso
6timo para a empresa. O negdcio precisa ser visto como um processo de satisfagdo do cliente
e ndo como um processo de distribuicdo de produtos, uma vez que esses sdo transitorios, mas
as necessidades bésicas e 0s grupos de clientes séo eternos (KOTLER, 2004).

No que concerne & missdo corporativa da empresa, esta representa um documento
muito importante que deve ser constantemente consultado, reavaliado e refeito sempre que
necessario. O objetivo principal desse documento é planejar as estratégias baseadas no seu
cliente, pensando em ac¢des que visem a sua satisfagdo para, com isso, alcangar 0 sucesso no
mercado. Depois de responder as perguntas que envolvem a missdo corporativa, é preciso
partir para outra andlise: a situacéo da empresa (KOTLER, 2004).

Antigamente, o0 marketing era visto como algo que a empresa fazia para manter-se
em contato com seus clientes. Hoje, o marketing de relacionamento € praticado visando
estabelecer, de forma permanente, contato entre a empresa e 0s seus clientes, com o objetivo
de facilitar novos relacionamentos comerciais (compras repetidas por parte do cliente).
Atualmente, o marketing de relacionamento é visto como algo mais amplo. O objetivo
continua o mesmo, mas a forma de atuagéo ampliou-se pela simples compreenséo de como as
relacBes se estabelecem na sociedade, e, portanto, no mercado. Sabe-se que hoje ja ndo basta
oferecer um bom servigo ou produto; é preciso proporcionar ao cliente ou consumidor uma
experiéncia.

Uma coisa é treinar uma equipe para realizar boas vendas, e outra é fazé-los
identificar, monitorar e interagir com um consumidor, proporcionando a ele uma nova
experiéncia que atenda as suas expectativas e surpreenda-o ao mesmo tempo,
comprometendo-o no relacionamento proposto pela empresa.

Procurou-se nesse estudo observar as orientacGes propostas por Kotler (2004), as

quais sdo:
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1. Avaliar os objetivos futuros e atuais da concorréncia: entender o que o concorrente
estd procurando alcangar pode dar dicas, como o rumo que ele ira tomar e a agressividade
com a qual perseguira esse rumo.

2. Avaliar as estratégias atuais dos concorrentes: ao entender as estratégias usadas
pelos concorrentes na perseguicdo de suas metas e objetivos, a empresa pode identificar
oportunidades e ameacas nascendo das a¢des dos competidores.

3. Avaliar os recursos dos concorrentes: o ativo e o perfil de capacidade dos
componentes mostram o que eles sdo capazes de fazer atualmente. Aqueles recursos podem
ndo ser inteiramente utilizados no momento, mas podem dar novas dicas de como 0s
concorrentes agirdo no futuro ou de como os competidores irdo reagir a ameacas.

4. Prever futuras estratégias dos concorrentes: ao combinar 0s componentes da
analise da concorréncia, a empresa pode comecar a responder talvez a mais fundamental
questdo na analise da concorréncia: o que a empresa provavelmente fara no futuro.

O conhecimento da concorréncia possibilitard & empresa formular um plano
estratégico de marketing direcionado aos segmentos (mercados-alvo) de compradores, para 0s
quais h4 uma vantagem competitiva em relagdo a concorréncia. A atuagdo conjunta de
colaboradores e estratégia da empresa pode determinar o sucesso do plano empresarial.

Quando esses elementos humanos estdo presentes, possivelmente a empresa seré
mais bem sucedida na implementacdo de suas estratégias. Todos esses dados foram
disponibilizados para que a partir deles, execute da melhor forma o Plano Estratégico de
Marketing (LAS CASAS, 2006).

2.2 Historico da Empresa Produquimica S/A

Fundada em 1965, a Produquimica completa 47 anos em pleno processo de
expansdo, crescimento e inovagdo. Atualmente, a empresa atua com destaque no setor do
agronegocio e quimico atendendo diversos segmentos industriais. O Grupo Produquimica é
100% nacional voltada para especialidades quimicas, com foco em tecnologias e solucdes
para nutricdo vegetal e animal, insumos quimicos para processos industriais e produtos para
tratamento de &guas.

A empresa possui dois escritorios administrativos, um na cidade de S&o Paulo e outro
em Ribeirdo Preto-SP. E composta por nove parques fabris espalhados pelo Brasil,
produzindo milhares de toneladas de insumos para inimeros segmentos dos setores Agro e
Quimico. A responsabilidade social € um valor primordial para o Grupo Produquimica. Além
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disso, nas localidades onde estéo suas unidades, a Produquimica mantém projetos de incluséo
social, que beneficiam adultos, criancas e idosos. O Grupo esta comprometido com a
preservacdo do meio ambiente e por isso busca atender plenamente aos requisitos legais
aplicados aos seus negécios. Em parceria com o IBFLORESTAS deu inicio ao projeto
Floresta Produguimica com o objetivo de reflorestar &reas degradadas. Até o final do projeto
cerca de 1500 arvores serdo replantadas.

Hoje no Parand, estdo atuando oito representantes técnicos de venda, englobando
todas as regides do PR. As vendas sdo feitas através de canais, como exemplo, revendas e
cooperativas, ou de forma direta ao produtor. Além dos representantes comerciais, o Estado
do Parana tem atuando um gerente regional e um coordenador de desenvolvimento técnico. A
empresa estd atuando no Brasil inteiro desta forma, com mais equipes em todas as regides
produtivas do pais. No que tange aos clientes da empresa, pode-se constatar que sua carteira

de clientes é expressiva, sendo atendidas pelos representantes das regides de atuagéo.

2.3 O Produto Sulfurgran®

As plantas para se desenvolverem adequadamente, necessitam de ter & sua disposicdo
quantidades adequadas de elementos nutritivos ou nutrientes. Um solo fértil deve ter
capacidade para fornecer as plantas os nutrientes que elas necessitam, de uma forma
equilibrada. Sempre que os solos ndo tenham essa capacidade, € necessario recorrer &
utilizacdo dos fertilizantes. Pode-se definir "Fertilizantes” como sendo substancias que se
aplicam ao solo e/ou & parte aérea da planta com o objetivo de melhorar a sua nutricéo e obter
maiores e/ou melhores produgdes. Estas substancias tanto podem ter uma agdo direta sobre as
plantas, fornecendo-lhes os nutrientes que elas necessitam, como uma acdo indireta, através
da melhoria das condigbes do meio onde as plantas se desenvolvem, destinando-se
essencialmente a corrigir os solos (NRC, 1989).

Desta forma, o fornecimento de nutrientes as plantas e a melhoria da fertilidade dos
solos devem ser os objetivos principais da utilizacdo de fertilizantes, que se subdividem em
adubos e corretivos. Os adubos séo produtos que apresentam elevados teores de elementos
nutritivos, sobretudo macronutrientes principais - azoto, fosforo e potassio. Atuam sobre as
culturas de forma essencialmente direta, permitindo uma maior absor¢do dos nutrientes.
Podem também fornecer macronutrientes secundarios - calcio, magnésio e enxofre e
micronutrientes - ferro, manganés, zinco, cobre, boro, molibdénio, cloro ou outros elementos
benéficos (NRC, 1989).
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Até a relativamente poucos anos, os adubos eram identificados apenas pelas
quantidades elevadas de um ou mais macronutrientes principais. Hoje em dia, sdo usados com
0 objetivo principal de intervirem na alimentacdo das plantas, podendo néo ter
macronutrientes principais, mas sim macronutrientes secundarios, micronutrientes,
reguladores de crescimento, etc.

O reconhecimento do enxofre como nutriente necessario as plantas ocorreu ha mais
de 200 anos (DUKE e REISENAUER, 1986). A sua deficiéncia é fator limitante da produgéo
agricola em extensas areas do Brasil, notadamente na regido dos Cerrados.

As fontes de enxofre mais utilizadas na adubacdo séo o superfosfato simples (12% de
S-sulfato) e o sulfato de amonio (24% de S-sulfato), isoladamente ou como componentes de
formulas comerciais com baixa concentracdo em NPK. Férmulas comerciais que tém altas
concentragdes de NPK utilizam matérias-primas com baixos teores de enxofre como, por
exemplo, superfosfato triplo, que contém somente cerca de 1% de S-sulfato. Assim, em solos
deficientes em enxofre, a adicdo de quantidades adequadas deste nutriente é realizada com a
utilizacdo de fertilizantes com baixa concentracdo em NPK, o que acarreta aumento dos
custos com o frete, com 0 armazenamento e com a aplicagéo.

SULFURGRAN® esta na forma partilhada, é uma fonte altamente concentrada em
enxofre (90% de S), tem excelente uniformidade de aplicacdo e é o menor custo operacional
para fornecimento de enxofre. A aplicacdo pode ser feita a lango ou em mistura com NPK.

O enxofre (S) é obtido através do refino do petroleo bruto e rochas vulcénicas. Este
material esti presente no Brasil a maior concentracdo sob o oceano. O maior estado produtor
de petroleo e enxofre é o Rio de Janeiro, na Bacia de Campos, cuja contribuicdo é de quase
75%. O enxofre elementar € utilizado na agricultura como substancia repelente e fungistatico.
E matéria prima para fabricacdo do SULFUGRAN®.

A tecnologia SULFURGRAN® reduz as perdas de enxofre no solo, a granulometria
do SULFURGRAN® ¢é compativel na mistura com outros fertilizantes granulados, ou seja,
ndo tem problemas na caixa de adubo das semeadoras. A tecnologia Produquimica para
dispersdo dos granulos de SULFURGRAN® apds aplicagdo favorece maior superficie de
contato com o solo, resultando em eficiéncia de uso e uniformidade de distribuicdo, o
SULFURGRAN® pode ser adquiridos em sacas de 50 kg ou Big Bags de 900kg.

Para produzir 75 sacas ha-1 de Soja, a cultura necessita de 68 kg ha-1 de enxofre (S).
Com base no nivel de extragdo das culturas, a aplicacdo de 50 kg ha-1 de SULFURGRAN® é

suficiente para nutrir duas culturas anuais sequenciais.

47



Alguns fertilizantes com S: Sulfato de amonio (24% de S); - Superfosfato Simples
(12% de S); - Sulfato de Potéssio (18% de S); - Sulfato duplo de K e Mg (K-Mg: 18-22% de
S); - Enxofre elementar (100% de S); - Gesso (16% de S).

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O estudo de caso foi desenvolvido na regido de Campo Mourdo, Parana. O municipio
de Campo Mourdo situa-se no estado do Parana entre Cianorte, Goioeré, Cascavel e Maringa.
Sua populagdo em 2010 era de 87.287 habitantes. As pessoas oriundas de Campo Mouré&o séo
denominadas mouréoenses.

O municipio é predominantemente agricola, ttm no plantio de soja e milho seus
principais produtos agricolas, sendo sede da maior cooperativa do Brasil e a terceira maior do

mundo - a Coamo e outras empresas de grande porte. (IPARDES, 2012).

Figura 1: Localizagdo do municipio de Campo Mouréo - Pr.

Fonte: IPARDES, 2010.

No que concerne aos canais de venda do produto sulfurgran® os mais significantes
sdo: cooperativas COAMO, C. VALE, revendas: CAMPAGRO e compradores finais sdo:
grupos de produtores e produtores independentes.

Sulfurgran® foi definido como carro chefe da empresa em vendas e pode vir a ocupar
uma parcela muito maior no mercado da regido. Considerando a recente entrada do produto
no mercado, sua marca ainda ndo foi totalmente reconhecida, o que interferiu na definicdo de
uma estratégia de comercializa¢do do produto na regido.

O estudo foi baseado em informages obtidas através de uma pesquisa de mercado e

analise de dados bibliogréaficos que permitiu conhecer o comportamento do atual consumidor
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de fertilizantes e os constantes desenvolvimentos que este mercado vem passando em relagdo
a tecnologia.

Os instrumentos de coletas de dados foram: dados da empresa Produquimica e
aplicacdo de questionério aos principais clientes e potenciais clientes do Sulfurgran® visando
identificar os habitos de consumo de midia para se saber quais meios de comunicacdo sdo
utilizados pelos clientes para assim, focar os investimentos de marketing no alvo certo.

Desta forma, para se atingir os objetivos deste estudo, foram coletadas informacdes
por meio de entrevistas com funcionéarios da empresa e por questionario aplicado aos clientes
da empresa. Em seguida, tais informagdes e observacgdes foram avaliadas com a finalidade de
se buscar a melhor forma de marketing para a otimizagdo das vendas do produto na regido
selecionada. Feitas tais constatacdes, serdo propostas estratégias que possam ser colocadas em

prética de forma simples e imediata.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO
4.1 Analise de Mercado

Com relagdo aos aspectos da demanda e oferta do mercado para o produto
Sulfurgran®' estimativas sdo realizadas com base nos dados coletados e entrevistas elaboradas,

obtendo-se o resultado apresentado na Tabela 1.

Tabela 1: Oferta e Demanda Projetadas 2007/08 a 2017/18 (mil t).

Oferta Projetada Demanda Projetada
Ao Es_tqq ue P roqlugéo Importacéo Oferta Consumo E:stoq ue

Inicial Nacional Final
2007/08 - 9.670 17.300 26.970 24.609 2.379
2008/09 2.379 9.700 16.568 28.647 26.047 2.600
2009/10 2.600 9.700 17.740 30.040 27.340 2.700
2010/11 2.700 9.700 18.683 31.083 28.283 2.800
2011/12 2.800 9.700 19.883 32.383 29.483 2.900
2012/13 2.900 9.700 20.967 33.567 30.567 3.000
2013/14 3.000 9.700 22.014 34.714 31.614 3.100
2014/15 3.100 9.700 22.747 35.547 32347 3.200
2015/16 3.200 9.700 23.385 36.285 32.985 3.300
2016/17 3.300 9.700 23.902 36.902 33.602 3.300
2017/18 3.300 9.700 24.493 37.493 34.093 3.400

Fonte: BRASIL. Plano de Negocios para Empresas Modelo Abc E- Commerce, 2008.
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A tendéncia € que este mercado cresca ainda mais nos préoximos anos, 0 que para a
empresa pode representar um futuro muito promissor. Porém, cabe ressaltar que a
concorréncia é acirrada, mas para enfrentar tal obstaculo este estudo pode contribuir.

Inimeras organizagdes nacionais e internacionais realizaram estudos de prospec¢édo
sobre a demanda de fertilizantes, tanto mundial como nacional. Neste caso, para se efetuar o
calculo da demanda nacional futura de fertilizantes até 2017/18, levaram-se em conta 0s
cenérios e projecdes de areas plantadas calculadas a partir de AGE-MAPA (2008) e foram
utilizados somente os dados agregados de algoddo, arroz de sequeiro, cana-de-acucar, feijao,
mandioca, milho, soja e trigo. Para os produtos como café, laranja e batata foram utilizados os
dados projetados pelo autor. As projecdes da necessidade de fertilizantes foram calculadas
levando-se em conta os parametros tecnoldgicos recomendados pela Embrapa para cada
cultura, bem como os niveis técnicos de produtividade utilizados pela Conab nos seus
levantamentos de safra (RIES, 2001).

Em 2007 foram produzidas internamente, 9.670 mil toneladas de adubos e
importadas cerca de 17.300 mil toneladas, a quantidade entregue foi de 24.609 mil toneladas;
havendo ainda em agosto um estoque de passagem de 2.379 mil toneladas.

Havera, portanto um incremento na importacdo de fertilizante, passando a atender
cerca de 72% da demanda. Assim, a dependéncia ja existente do agronegdcio brasileiro para
este fator critico, devera sofrer um aumento consideravel e a producdo nacional de
commodities estard dependente da importacdo de fertilizantes sendo que somente 28% da
necessidade de adubo deverdo ser atendida pela producéo nacional, o que sera sem ddvida um
fator de risco para a competitividade do setor agropecuario.

E relevante salientar que essas previsdes de importagdes foram calculadas dentro de
cenérios com premissas conservadoras, podendo-se supor que a quantidade prevista para
2017/18, podera ser ultrapassada (REVISTA AGRONEGOCIQS, 2010).

4.1.2 Oportunidades

As principais oportunidades referentes a esse mercado pode ser assim sintetizadas:
- Mercado em expansdo: esta € uma das principais caracteristicas deste segmento, 0
desenvolvimento do Pais, cada vez mais atrelado a tecnologia, faz com que aumente a

producdo, aumentando assim o consumo de fertilizantes.
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- Profissionais experientes: com 47 anos de mercado, a empresa conta hoje com
profissionais experientes e muito bem qualificados, além de alguns profissionais que estdo em

constante aperfeicoamento profissional.

4.1.3 Ameagcas

Quanto as ameacas, 0 mercado pressupde:

- Muitos concorrentes: uma das ameagas € o grande numero de empresas neste
segmento, pois 0s concorrentes ndo sdo apenas locais, mas sim de todo o Pais.

- Marca pouco conhecida: O fato de nunca ter feito uma divulgagéo agressiva em
torno da marca pode ser uma ameagca, apesar da empresa ter 47 anos de mercado, a marca
SULFURGRAN® é relativamente nova.

4.1.4 Equipe de Vendas

A Empresa conta com 8 representantes técnicos no Parand, um gerente regional e um
coordenador de desenvolvimento técnico, além de outras equipes em cada estado do Brasil,
atuando em toda é&rea territorial do pais sob a forma direta de venda presencial. Os

funcionérios deverdo ser estimulados para atingirem suas metas e recompensados por isso.

4.1.5 Logistica

Através de contratos com transportadoras, as mercadorias sdo coletadas na fabrica de
procedéncia do produto vendido, coordenadas pelo departamento de expedigdo e enviadas aos
destinos. As cargas normalmente séo de grande volume para um destino Unico, transportadas
partindo diretamente do fabricante, trazendo economia de transporte e agilidade no prazo de

entrega.

4.1.6 Relacionamento com o Cliente

A proposta sobre o relacionamento com o cliente se dara através de contato direto,
informagdes, dicas e promocdes. Apds um prazo baseado pelo consumo dos produtos, podera
ser feito o servigo de pos-venda, para que se conhega a satisfacdo do cliente e a probabilidade

de novos pedidos.
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4.1.7 Marketing Produquimica

A empresa Produguimica Industria e Comércio S/A, - deverd disponibilizar a
efetuacdo dos pedidos dos produtores rurais para as suas propriedades com toda a seguranca
requerida. O Marketing operacional vem numa 6tima hora em que todos buscam a praticidade
promovendo também a ampliacdo dos negdcios da empresa e servindo como uma nova

ferramenta para completar as midias ja propostas.

4.2 Habitos Consumo de Midia
No que tange as entrevistas feitas com consumidores e potenciais consumidores
quanto a utilizacdo da midia para a compra dos insumos, 0 presente estudo apresenta 0s

seguintes resultados expressos nos graficos abaixo.

Gréfico 1: Revista e Anuérios.
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H Lé periodicamente revistas online

= Ddb preferéncia a guias/sites especificos para a atividade rural

B Assina uma ou mais revistas mensalmente

Neste grafico evidencia-se que a maioria dos entrevistados ddo preferéncia a
guias/sites especificos da atividade rural.

Grafico 2: Jornais impressos.
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S0% 38%

20%

10%

m G

® Lé diariamente jornais impressos
m Lé diariamente sites de jornais impressos
= Lé apenas um ou mais cadernos [editorias) do jornal
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No grafico 02, os resultados apontaram que os clientes leem apenas um ou mais

cadernos editoriais do jornal.

Gréfico 3: programas de TV aberta e fechada.
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28%
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0% -

B Tem o hibite de assistir TV aberta

B Tem o hibito de assistir TV fechada

= Assiste mals TV em dias de semana

= Assiste mals TV aos finals de semana

® Da preferéncia a programas sobre atividade rural

Os resultados apontam que a maioria tém habitos de assistir TV aberta, depois foi
evidenciado que um menor nimero de clientes tem habitos de assistir TV fechada durante a
semana, e que alguns déo preferéncia aos programas rurais. A televisdo ainda se mostra o
melhor meio de divulgacdo de mensagens sobre langamentos, usos, caracteristicas de
produtos.

Gréfico 4: Radios.
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20% 17%
15%
9%,
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u Tem o hibito de ouvir ridio AM ou FM

® Prefere programas de entretenimento (com pladas ¢ mibsica)
® Prefere radios de noticias (como CBN)

® Houve radio todos os dias

= Houve radio algumas vezes por semana

B Geralmente no periodo diurna

® Geralmente no periodo noturno

O grafico 4 evidencia que, mesmo aqueles que ouvem algumas vezes por semana, a

maioria tem habito de ouvir radio AM ou FM, ouvem radio todos os dias, geralmente no
periodo diurno.

53



Grafico 5: Internet.
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B Accssa todos os dias por até Shrs

¥ Acessa alguns dias da semana

¥ Quando acessa, & em casa

B Quando acessa, & no trabalho ou fora de casa

Neste grafico destaca-se 0 meio de comunicacdo pela INTERNET, estreitando a
comunicacao desses clientes com o resto do pais e até do mundo, consultas a internet para

auxiliar nas atividades relacionadas ao agronegdcio.

Gréfico 6: Fora de casa.
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B 56 presta ateng 3o quando é do seu interesse

Conforme esse grafico, pode-se ver que houve uma importancia significativa nas
propagandas em outdoor, revistas e jornais agropecuarios.

Gréfico 7: Placas e outdoors de assunto rural.
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= Lembra-se de ter visto, fora do seu ambiente de trabalho, uma placa ou um outdoor No
dia anterion

B Lembra-se de ter visto, fora do seu ambiente de trabalho, no dltimo més

® Lembra-se de ter visto, fora do seu ambiente de trabalho, mas ndo sabe dizer quando foi
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Conforme esse grafico evidencia-se que houve uma importancia significativa nas
propagandas em outdoor, revistas e jornais agropecuarios para auxiliar nas atividades

relacionadas ao agronegocio.

Grafico 8: Horério do dia costuma assistir TV e Radio.
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Quanto ao horério em que costumam ver TV e radio, evidenciou-se que a maioria

assiste TV das 18h as 24h e o réadio das 13h as 17h e também no periodo matutino das 6 as 9h.

Grafico 9: Horario do dia costuma Ler Jornal/Revistas.
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Os resultados apontam que o horéario do dia em que os clientes mais costumam ler

jornais e revistas sao de manha, seguidos dos que tem preferéncia pelo horario noturno e a

tarde.

55



4.3 Publico Alvo

A idade predominante dos produtores brasileiros é a partir dos 30 anos, sendo que a
faixa predominante de idade é dos 41 aos 60 anos de idade.

O grau de instrugdo dos produtores brasileiros vem aumentando nos ultimos anos, no
comego da década de 90 tinhamos muitos analfabetos ou com 1° grau incompleto, hoje o
cenério comega a mudar, a predominancia de escolaridade ainda é 1° grau, mas curso técnico
e nivel superior apresentam uma grande crescente.

No que diz respeito as terras, aproximadamente 30% dos produtores ndo sdo o0s
donos das terras, ou seja, produtores ndo proprietarios cresceram cerca de 5% nos ultimos
anos, isso significa dizer que a tendéncia é que ocorra uma diminui¢do da participacdo de
grandes latifundiérios, ainda que de maneira lenta.

Pode-se considerar que a grande maioria dos produtores brasileiros, quase 85%, estdo
neste ramo ha mais de 10 anos. Os produtores brasileiros moram em suas propriedades, sendo
que apenas 1/3 destes produtores, moram em cidades proximas ou tanto na propriedade
quanto na cidade.

Os produtores, ao passar do tempo estdo adaptando-se as tecnologias que estdo a
disposicdo para facilitar a comunicacdo, hoje é dificil encontrar uma propriedade que nédo
tenha radio, TV com antena parabolica, telefone fixo e celular, computador com internet, além
de veiculos adaptados a realidade rural, desde automdveis simples, a caminhonete e
caminhdes.

Uma caracteristica que ainda é bastante presente entre os produtores rurais é a de
utilizar métodos e costumes tradicionais, sem fundamentos cientificos. Os produtores fazem
uso de recursos proprios para as despesas de custeio, utilizando menos recursos oriundos da
ultima safra. Uma tendéncia atual é a de que busquem recurso de crédito rural.

Em relacdo a venda e exposi¢do de seus produtos, os produtores tém cada vez mais
utilizado recursos de midia, como internet e TV, que ainda se mostram os melhores meios de
divulgagéo.

No que tange ao publico alvo da empresa, este centra-se no campo, na figura do
produtor rural, proprietrio ou ndo da fazenda, que compra fertilizantes agricolas. PUblico este
que assiste a programas rurais na televisdo, produtores que participam de leildes e exposi¢oes
agropecuérias.

Quanto ao comportamento do consumidor esti sempre em constante mutagdo. O que
é visto por ele como imprescindivel para sua vida, amanhd pode ser algo totalmente
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dispensavel. Dessa forma, as estratégias de marketing devem contar com essa instabilidade
dos consumidores, prevendo que uma agéo que deu certo hoje, amanha pode ndo dar mais, o
consumidor pesa 0s pros e os contras das alternativas identificadas antes de tomar uma
decisdo. Essa avaliagdo pode envolver um Unico ou diversos critérios, contra 0s quais cada
alternativa é comparada e possui diferentes pesos (McCCARTHY e PERREAULT, 1999).

Algumas estratégias podem ser utilizadas com o intuito de aumentar o nivel de
envolvimento do consumidor nas compras. Elas séo relacionadas a programas promocionais
dentro dos pontos de vendas, que mostram os beneficios do produto, além de mostruérios e
embalagens atraentes que funcionam como uma forma de venda silenciosa.

Perder clientes pode afetar drasticamente os lucros da empresa. O custo de atra¢do de
um novo cliente é estimado em cinco vezes maior do que o custo de manutengdo de um
cliente atual feliz. O objetivo do marketing deve ser desempenhar cada uma das atividades
(pesquisa, treinamento em vendas, propaganda, servigos a clientes etc.) com altos padrdes de
conformidade, pensando ndo s6 em venda, mas principalmente no valor do cliente para a
empresa ao longo do tempo (CHURCHILL, 2003).

A empresa deve reconhecer que seus mercados ndo incluem somente o0s
compradores, mas também qualquer um diretamente afetado pela operacéo. Estender essa
dimensé&o no tempo dos objetivos de marketing significa que a empresa deve ter uma viséo de
longo prazo sobre a satisfagdo do cliente e os objetivos de desempenho. Dessa forma, ela
estard satisfazendo ndo s6 as necessidades dos compradores como também da sociedade
(CHURCHILL, 2003).

A sugestdo aqui seria a de usar com mais afinco a importante ferramenta que a
empresa deve desenvolver para que possa armazenar e gerenciar informagdes para serem
utilizadas no dia a dia, trata-se de um sistema de informacdes de marketing (SIM). Um SIM
bem estruturado pode prover um fluxo continuo de informaces para a tomada de decisdo. As
capacidades de armazenamento de informagdes permitem uma ampla variedade de dados a
serem coletados e usados quando necessario, sendo possivel o monitoramento do desempenho
dos produtos, dos mercados, dos vendedores, de outras unidades de marketing etc.

Ao analisar o nivel de conhecimento em tecnologia referente & internet e outras
ferramentas tecnoldgicas vem sendo utilizada pelos produtores de maneira ainda timida,
porém, crescente. Os produtores se mostram interessados em adquirirem prética e experiéncia

para estarem inteirados por meio da tecnologia a assuntos que lhes interessam. Percebem
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ainda que a informética e a tecnologia em sua variedade poder&o beneficia-los colocando-os
paralelamente nas atividades em que a tecnologia se faz presente.

Quanto a técnica de marketing utilizada para atingir esse publico alvo percebeu-se que
os proprios clientes consideram TV, radio, Outdoors em estradas e folhetos informativos
como mais eficazes, além da internet que também vem crescendo entre 0s meios mais
procurados para divulgacdo. N&o se deve fugir muito destas opgdes, pois os produtores
normalmente sdo tradicionais, demoram certo tempo para assimilar outro meio de midia
alternativa.

A técnica de marketing mais evidenciada e principal estratégia para a empresa
atualmente, trata-se do “dia de campo” que consiste em um dia em que se rednem produtores
da regido no intuito de ir até a area experimental a ser mostrada para se identificar os
resultados. Com isso, 0 produtor consegue ver ao vivo a agdo do produto na planta, A
construgdo do dia de campo comeca desde a aplicagdo do produto acompanhada pelo
representante da empresa até a colheita mostrando assim, o acréscimo de produtividade que
possa ter ocorrido. Normalmente é feito enquanto a cultura esta instalada e serve para mostrar
diferencas visuais e significativas que o produto possa ter trazido a cultura constituindo-se na
melhor forma de mostrar ao produtor final a tecnologia e o resultado que o produto oferece.

Além disso, a Produquimica estd também presente em feiras agropecuarias como o
Show Rural na cidade de Cascavel — Parand, com stand montado para mostrar aos produtores
pequenas parcelas de areas demonstrativas que divulgam o resultado do seu portfélio aplicado
a campo e tira davidas frequentes dos produtores com a equipe presente no local.

Existem também acBes de treinamento da parte dos representantes e gerentes para
com as empresas revendedoras o que ajuda a divulgar e recomendar de forma correta os
produtos. Outra forma s&o as palestras dadas diretamente aos produtores divulgando assim
ainda mais os produtos. Para esse trabalho de éareas experimentais o coordenador de
desenvolvimento de mercado estéa presente desde a montagem até a colheita dos resultados.

Para haver um aproveitamento ainda melhor com relacdo a midia, a veiculagdo de
propagandas em TV aberta ou ainda em programas especificos, informativos e jornais rurais
serd uma Otima opcdo, pois assim podera alcancar diretamente o publico alvo tendo um
aproveitamento maior na questdo custo/beneficio. Outra alternativa centra-se em patrocinar
espago em periddicos impressos como revistas ou folhetos especificos para 0 mundo rural e

atingira especificamente o publico em quest&o.
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4.4 Planejamento e Estratégias

A empresa tem que monitorar importantes for¢cas macroambientais e significativas
forgas microambientais que afetam sua capacidade de obter lucros, estabelecendo um sistema
de inteligéncia de mercado para acompanhar tendéncias e importantes desenvolvimentos,
identificando as oportunidades e ameacas a ela associadas. As forcas macroambientais
envolvem aspectos econdmico-demogréficos, tecnoldgicos, politico-legais e sdcio-culturais.
Quanto as forgas microambientais, estas envolvem os clientes, concorrentes, distribuidores e
fornecedores.

Essas oportunidades podem ser classificadas de acordo com sua lucratividade e com
sua probabilidade de sucesso. Isso depende de suas forcas de negdcios, ndo apenas
corresponderem aos requisitos-chave de sucesso para operar em um mercado alvo, mas
também excederem as de seus concorrentes (GILMOORE, 1999).

Alguns desenvolvimentos no ambiente externo representam ameagas. Uma ameaga
ambiental é um desafio imposto por uma tendéncia ou desenvolvimento desfavoravel que
levaria, na auséncia de uma agdo de marketing defensiva, a deterioracdo das vendas ou lucros.
Essas ameacas podem ser classificadas de acordo com sua gravidade e com a probabilidade de
sua ocorréncia. Para lidar com essas ameagas, a empresa precisa preparar planos de
contingéncia que detalhem as mudancas que pode fazer antes ou durante a ameaca.

Identificadas essas ameacas e oportunidades, a empresa pode caracterizar a
atratividade global do negécio. Quatro ligdes podem ser aprendidas: um negécio ideal
apresenta muitas grandes oportunidades e poucas ameagas importantes; um neg6cio
especulativo tem tanto grandes oportunidades como ameagas importantes; um negdcio
maduro apresenta poucas oportunidades importantes e poucas ameacas. Um neg6cio
problemético apresenta poucas oportunidades importantes e muitas ameagas. (GILMOORE,
1999)

Apos ter feito uma andlise criteriosa, a empresa deve definir os fatores-chave para o
seu sucesso, algumas vezes chamados de fatores criticos para o0 sucesso, em seu mercado
especifico. Esses fatores sdo aqueles considerados entre os vencedores e os perdedores, ou
entre os lideres e as demais empresas que compdem o setor, sendo:

o Lideranca de custos: esta estratégia consiste na obtencdo de uma estrutura de
custo significativamente menor do que o dos concorrentes, a0 mesmo tempo em que no
mercado os produtos que estdo proximos aqueles oferecidos pela concorréncia, podendo obter

lucro acima da média. Para que esta estratégia dé resultados, é preciso fazer uma elaboracdo
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agressiva de economias de escalas eficazes, buscar reducdes de custos por meio de resultados
de experiéncia, fazer um controle rigido de custos diretos e indiretos e minimizar os custos de
Pesquisa & Desenvolvimento, servicos, forca de venda, propaganda etc. O risco dessa
estratégia estd no fato de poder tornar-se impraticavel se for imitada pela concorréncia, ou
ainda quando existir um alto grau de diferenciacdo entre os produtos e/ou servigos
concorrentes (MAXIMIANO, 2004).

o Diferenciacdo/Inovacgdo: a diferenciagdo € evidente no uso de estratégia dessa
empresa, em especial com o produto SULFURGRAN®, que a empresa utiliza alta tecnologia
como estratégia de marketing e vendas. Esta estratégia consiste na criacdo de algo que parega
ser o Unico no mercado. Para isso, 0s pontos fortes e as aptides da empresa devem ser usados
para diferenciar seus produtos e/ou servigos dos oferecidos pela concorréncia, segundo alguns
critérios valorizados pelo consumidor. Essa diferenciacdo pode ser feita pelo design do
produto, pelo estilo, caracteristicas, pre¢o ou imagem, e faz com que o consumidor tenha um
motivo para comprar da empresa e ndo do concorrente (CHURCHILL, 2003).

O risco dessa estratégia concentra-se na vulnerabilidade, ou seja, se a
diferenciagdo ndo for baseada em ativos de marketing, é possivel que seja imitada pelos
concorrentes. Para diminuir esse risco, a empresa deve elaborar suas estratégias baseadas na
aptiddo ou no ativo de marketing que s ela possui e que ndo podem ser copiados, além de
fazer um constante acompanhamento do cliente e da concorréncia. Um outro risco que
podemos apontar nessa estratégia € que o custo da diferenciagdo pode sobrepor o valor
percebido pelos consumidores (CHURCHILL, 2003).

o Comunicagéo: a comunicagéo, sob qualquer forma, tem o objetivo de exercer
influéncia. Para o marketing, serve como um a ferramenta para informar, persuadir e lembrar
0 mercado de um produto e/ou servi¢o que a empresa venda, tendo em vista influenciar os
sentimentos, crencas ou comportamento do publico. Os anunciantes em geral, terdo mais
opc¢Bes de pontos para anunciar, mas o publico em cada ponto sera mais especializado. Os
anunciantes terdo mais potencial para fixar as marcas globalmente, mas os mercados
continuardo culturalmente distintos. As mudangas nas comunicagdes aumentardo o0
conhecimento das empresas sobre seus clientes, fragmentardo o mercado publicitario e
transformardo as relagbes entre empresas e clientes de passivas a ativas (MCCARTHY e
PERREAULT, 1996).

o Estratégias de Precgos: o preco de um produto deve ser decidido com base em

um objetivo. A estratégia de precos orientada para as vendas pode ter dois objetivos: aumentar
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0 volume de vendas ou manter ou aumentar o market share da empresa (participagdo no
mercado). Aumentar o volume de vendas: a adogdo desse objetivo tem o intuito de atingir o
crescimento rapido sobre um determinado periodo, utilizando-se algum tipo de desconto no
produto ou alguma outra estratégia agressiva de preco. O ideal também seria maximizar
lucros na producdo total ao invés de buscar lucro em cada unidade de produto (McCarthy e
Perreault, 1999).

McCarthy e Perreault (1999) chamam a atengdo para as politicas de precos que a
empresa devera definir, sempre se pautando pelos seus objetivos gerais. Entendem que tais
politicas devem abordar os seguintes itens: a flexibilidade do preco, os niveis de preco durante
o ciclo de vida do produto, a quem e quando os descontos e as concessoes serdo dados e como
0s custos de transporte serdo tratados. A definicdo de pregos torna-se ainda mais complexa
devido as vérias dimensdes que devem ser consideradas quando da sua definig&o.

° Andlise da Concorréncia: faz-se necessario identificar 0s concorrentes,
conhecendo seus pontos fortes e fracos e suas acBes mais provaveis para formular o
componente da estratégia de marketing, ou seja, descobrir um grupo de clientes para os quais
h& uma vantagem competitiva em relagdo a concorréncia.

Uma primeira analise feita do concorrente referiu-se & sua estrutura de operagdes
(cadeia de valor), pois ela possibilita 0 conhecimento de seus pontos fortes e fracos. Isso pode
mostrar uma vantagem de custos cada uma maior eficiéncia de sua manufatura, logistica ou
distribuigdo, ou ainda uma vantagem de marketing sobre vendas e servigos pela distribuigdo
de produtos intrinsecamente similar para a obtencdo de um valor agregado maior. A ideia é
identificar as melhores préaticas que podem ser adotadas ou adaptadas para melhorar sua
performance. Aqui a empresa em estudo podera ser empregado o que Kotler (2003) dissemina
Como 0s quatro estagios na andlise da concorréncia:

1. Avaliar os objetivos futuros e atuais da concorréncia: entender o que o concorrente
estd procurando alcangar pode dar dicas, como o rumo que ele ir4 tomar e a agressividade
com a qual perseguira esse rumo.

2. Avaliar as estratégias atuais dos concorrentes: ao entender as estratégias usadas
pelos concorrentes na perseguicdo de suas metas e objetivos, a empresa pode identificar
oportunidades e ameagas nascendo das a¢des dos competidores.

3. Avaliar os recursos dos concorrentes: o ativo e o perfil de capacidade dos

componentes mostram o que eles sdo capazes de fazer atualmente.
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4. Prever futuras estratégias dos concorrentes: ao combinar 0s componentes da
analise da concorréncia, a empresa pode comecar a responder talvez a mais fundamental
questdo na analise da concorréncia: o que a empresa provavelmente fara no futuro.

O conhecimento da concorréncia possibilitard & empresa formular um plano
estratégico de marketing direcionado aos segmentos e mercados alvos de compradores, para

0s quais ha uma vantagem competitiva em relagdo a concorréncia.

5 CONCLUSAO

Qualquer que seja o plano de marketing ou a estratégia a ser seguido, o ideal é que
sejam desenvolvidos por equipes, com contribuicbes de cada fungdo importante e com
posterior monitoria dos resultados e tomada de a¢des corretivas, se necessario.

As metas, ou seja, 0s objetivos que sdo especificos em termos de magnitude e prazo,
devem ser mensuraveis para facilitar o planejamento, a implementacéo e o controle pelos
gestores, j& que a empresa persegue um mix de objetivos que inclui lucratividade, crescimento
de vendas, aumento de participagdo no mercado, contengdo de riscos, inovagao e reputacao.

A empresa deve reconhecer que seus mercados ndo incluem somente o0s
compradores, mas também qualquer um diretamente afetado pela operagdo. Estender essa
dimensé&o no tempo dos objetivos de marketing significa que a empresa deve ter uma viséo de
longo prazo sobre a satisfagdo do cliente e os objetivos de desempenho. Dessa forma, ela
estard satisfazendo néo sé as necessidades dos compradores como também da sociedade.

Os objetivos desse estudo foram alcangados, pois possibilitou desenvolver critérios
tedricos e praticos relativos ao marketing administrativo e agropecuério, institucional e
endomarketing, identificando alternativas e melhorias nos resultados que a organizacgdo
espera.

Para a empresa Produquimica Industria e Comércio S/A, a pesquisa contribuiu para o
conhecimento de estratégias de marketing no processo de comercializacdo do produto na
regido de Campo Mourdo - Parana através de canais distribuidores que ja fazem a revenda do
produto Sulfurgran® e de canais que ainda ndo revendem ou produtores que ainda nao
compram o produto que € patenteado pela mesma.

Constata-se ainda, que a empresa considere as oportunidades e ameacas do ambiente

de negdcios, utilize a inteligéncia de negdcios, conheca seus concorrentes e, principalmente,
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conheca e acompanhe as demandas de mercado sendo capaz de criar e oferecer valores,
fidelizando clientes e consumidores.
Com essas medidas a empresa deve atingir um crescimento significativo, atingindo

um nimero maior de clientes em toda regido de Campo Mour&o- PR.
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ANALISE DA VIABILIDADE DA IMPLANTACAO DE CONFINAMENTO DE
GADO DE CORTE NA PROPRIEDADE DA FAMILIAWITTE

MORETTO, Raquel Cristina
BRENZAN, Cinara Kottwitz Manzano

RESUMO

Estudou-se a viabilidade econbmica e financeira da terminagdo de bovinos de gado de corte
em confinamento, a analise foi levantada baseando-se todos os investimentos em uma
propriedade situada na regido de S&o Pedro do Iguacu estado do Parand. Na pesquisa foram
levantados os custos de implantacdo do projeto, os custos fixos para conseguir terminar estes
animais até serem vendidos no mercado. Os dados foram coletados nos meses de junho &
agosto de 2012, conseguindo através de entrevistas e levantamento de precos dos produtos
que sdo essenciais e indispensaveis para a implantagdo de um confinamento. Apo6s determinar
todos os custos do confinamento, verificou-se o valor de venda dos bovinos acabados no
mercado e verificou-se que a atividade se mostra econdmica e financeiramente rentavel.

PALAVRAS-CHAVE: agronegocios da pecuaria; viabilidade.

1 INTRODUCAO

Com base nas expectativas de crescimento e valorizacdo da pecuéria de corte no
Brasil, nos seus estados e consequentemente em suas regides, este estudo tem por objetivo
levantar a viabilidade econdmica e financeira da implantacdo de um confinamento de gado de
corte na propriedade Witte.

Analisando a propriedade pode-se constatar que possuem espaco fisico adequado
para a criacdo de gado de corte, com fonte de 4gua limpa e abundante, e também, por se tratar
de uma érea retirada, longe de estradas movimentadas, evitara possiveis contaminacdes e
estresse dos animais.

A propriedade estudada obtém atualmente renda apenas da parte agricola, ou seja, do
plantio de soja e milho no verdo e trigo no inverno, os proprietarios ndo usam das outras
linhas do agroneg6cio. Com base na estruturacéo da propriedade foi analisado o investimento
inicial necessario para a implantacdo do confinamento, como alojamento para 0s animais 0s
cochos de engorda e equipamentos utilizados no confinamento, apds apurar 0s custos de
implantag&o foi levantado os custos que incidem sobre esta atividade em estudo bem como o
tipo e a quantidade de alimentos que devera ser consumidas pelos animais no periodo do
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confinamento Depois de levantados os custos verificou-se as receitas na venda dos animais e
0 lucro que retornou sobre o0 investimento.

Através deste estudo de viabilidade da criacdo de bovinos de corte mostrou que pode
trazer beneficios financeiros para a propriedade da familia Witte, poderdo, por sua vez, estar
agregando valor e obtendo uma maior renda no or¢camento da familia.

Vale a pena acrescentar que o estudo mostrou-se vidvel na época em que foi
realizada a pesquisa, mas que pode sofrer variagcdes de rentabilidade quando os precos de
matéria prima, principalmente da alimentacdo sofrer alteracdes bruscas com altas de precos,
ou em periodos de seca.em que pode ocorrer perca nas lavouras de milho, que ira se produzir
a silagem para o confinamento, qual pode se considerar que € a maior fonte de alimentacéo

para os bovinos.

2 DESENVOLVIMENTO
2.1 Gestao do agroneg6cio

Logo apds a segunda guerra mundial, com os avangos tecnolégicos, mudou também
0 cenario do agronegocio mundial, onde a populacdo migrou da propriedade rural e passou a
ocupar-se e trabalhar nas cidades que estavam em constantes avangos tecnoldgicos. Com isso,
um numero menor de pessoas passou a ter que sustentar uma maior populacdo. A
consequéncia disso foi que as propriedades rurais perderam a sua auto-suficiéncia, passaram a
depender de insumos e servigos de terceiros, os agricultores especializaram-se em apenas
algumas atividades dentre de cada propriedade, gerou-se um excedente de produtos que
passaram a abastecer 0s mercados internos e externos, foi necessaria a criagdo de novas
estradas, portos, locais de armazenagem, estudos e pesquisas para melhorar a produtividade,
softwares desenvolvidos para acompanhamento e gerenciamento de toda essa evolugéo, neste
caso a “agricultura” perdeu o seu sentido porque deixou de ser somente rural e priméria.
Estudando este assunto dois autores formaram um conceito para definir esta nova
“agricultura” que passou a ser definida como “agribusiness” ou agronegacio.

Conforme Davis e Goldberg (1999) apud Massilon (2005 p. 16) “o conjunto de todas
as operac0es e transformagdes envolvidas desde a fabricagdo dos insumos agropecuarios, das
operacbes de producdo nas unidades agropecuérias, até o processamento e distribuicdo e

consumo dos produtos agropecuarios ‘in natura’ ou industrializados”. Sendo assim, a

66



agricultura passa a ser associada a outros agentes, responsaveis por todas as atividades que
garantem a producéo, transformacéo, distribuicdo e consumo dos alimentos, considerando
assim, a agricultura como parte de uma extensa rede de agentes econdmicos.

O entendimento do agronegdcio e seus componentes, € indispensavel para criagdo de
politicas e estratégias dentro deste sistema, abrangendo todos os envolvidos, desde a pesquisa
até o consumidor final, segundo Massilon (2005) é fundamental compreender o agronegdcio
dentro de uma vis&o de sistema que engloba todos os setores denominados como, o0 ‘antes da
porteira’, ‘dentro da porteira’ e ‘ap0s porteira’. E, ainda, o agronegdcio pode ser divido em

outras cinco partes onde segundo, Mendes e Padilha Junior (2011, p. 49)

0 de insumos (composto pelas industrias que fornecem insumos e Sservigos
necessarios a producdo agricola); o de producdo (que converte 0s insumos em
matérias-primas agricolas); o de comercializacdo de produtos agricolas in natura
(que consiste nos varios métodos pelos quais o agricultor vende ou armazena seu
produto); o de processamento/servigos/embalagem e distribuicdo (que consiste
naquelas industrias que fazem os processos e servicos de transformacdo de matérias-
primas agricolas em produtos manufaturados ou semimanufaturados) e o consumo.

Como qualquer atividade requer cuidado com o capital e busca levantar lucros,
também ndo é diferente no agronegécio, onde para manter-se necessita da administracdo

financeira.

2.2 Administracédo financeira

A administracdo financeira deve ser levada em considera¢édo em qualquer que seja a
organizacdo, ela é que garantir a rentabilidade possivel sobre o investimento efetuado, pelos
sOcios ou acionistas, através de uma melhor utilizagdo dos recursos, segundo Lemes, Rigo e
Cherobin (2002, p.04), “a administracéo financeira visa maximizar a riqueza dos acionistas da
empresa. O administrador financeiro é o principal responsavel pela criacdo de valor da
empresa”. No processo de administrar, de acordo com, Megginson, Mosley e Pietri (1998) a
administracdo pode ser definida como trabalho com recursos humanos, financeiros e
materiais, para atingir os objetivos organizacionais através do desempenho das fungdes de
planejar, organizar, liderar e controlar. Deve-se notar que a finalidade da administracdo é
estabelecer e alcangar todos os objetivos da organizacéo.

Nenhuma empresa que queira se desenvolver e crescer pode abrir mdo de um bom
controle da administracéo financeira, onde, saber investir e aplicar seus recursos monetarios
para realizar as operacBes dentro da entidade garantird sua sobrevivéncia e liquidez. De
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acordo com, Weston e Brigham (2004, p. 08) “a tarefa do gerente financeiro é adquirir e usar
fundos de forma que maximize o valor da empresa”. Para Ross, Westerfield, Jordan (2002) é
maximizar o valor de mercado e capital dos proprietarios ou acionistas existentes, ou seja, 0s
proprietéarios séo os principais interessados nos lucros e crescimento da instituigao.

Uma administragdo eficaz financeira busca ampliar seus lucros e garantir a
longevidade da empresa, conforme Ross, Westerfield, Jordan (2002, p. 43) “o objetivo da
administracdo financeira € maximizar o valor corrente de cada acdo existente.” Ainda para
Sanvicente (1997, p. 21)

0 objetivo basico implicito nas decisdes de administracdo financeira € a maior
rentabilidade possivel sobre o investimento efetuado por individuo ou instituictes
caracterizados como proprietarios-acionistas ordinarios, no caso de uma sociedade
andnima.

Segundo Archer, Ambrosio (1969) a fungdo financeira compreende os esforgos
despendidos objetivando a formulacéo de um esquema que seja adequado a maximizagao dos
retornos dos proprietarios das agBes ordinarias da empresa, a0 mesmo tempo em que possa
proporcionar a manutencdo de seu lucro ou de liquidez.

A administracdo financeira estd diretamente ligada com a viabilidade econémica

financeira, onde uma vez que, o negdcio precisa ser vidvel para ter atratividade do invetidor.

2.3 Viabilidade econdmica financeira

Na sociedade o0s recursos sdo sempre escassos frente a multiplicidade das
necessidades humanas, a palavra economia é grega oikonomia, onde se derivaoikos quer dizer
casa e nomos significa normas ou normatizacdo e, dai, dar ordens, organizar, administrar,
prover. O conceito sobre economia vem das necessidades cotidianas, onde as precisdes
humanas tendem a aumentar indefinidamente, e por outro lado, os recursos para atender a
essas precisdes sdo totalmente limitadas e finitas, ou seja, escassas. A andlise econdmica é o
processo pelo qual o produtor passa a conhecer os resultados obtidos, em termos monetérios,
de cada atividade da empresa rural. E mediante resultados econdmicos que o produtor pode
tomar, conscientemente, suas decisdes e encarar 0 seu sistema de producéo de gado de corte
como uma empresa.  Buscando disciplinar e organizar o uso dos recursos escassos, diz
Nusdeo (2008, p. 20) “a atividade de economia é, pois, aquela aplicada na escolha de recursos
para o atendimento das necessidades humanas. Em uma palavra: € a administracdo da

escassez.”
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A viabilizacdo de qualquer neg6cio parte-se sempre pelo aspecto econémico, quando
um investidor pretende realizar alguma mudanga ou investimento em sua empresa ou
propriedade, o primordial e buscar saber se este empreendimento € vidvel ou ndo e se trara os
retornos, segundo Brito (2003) o processo de fazer um projeto de investimento é uma tarefa
trabalhosa porem, necessaria, que haverd riscos e incertezas, onde o objetivo € assegurar um
conjunto de diretrizes que conduzam & producéo de bens ou servicos de forma eficiente.

Um estudo de viabilidade é baseado em previsdes de um presente pensando e se
programando para o futuro, portanto se tem um elevado grau de incertezas, segundo Kassali,
Santos e Neto (2007), deve-se se considerar o grau de incerteza presente nas diversas
varigveis considerado por meio de ajustes nas previsdes efetuadas, além do mais existem
diversos recursos que podem ser utilizados para amenizar o0 grau das incertezas nas

alternativas.

2.4 Custos fixos e variaveis

Custos fixos s&o aqueles que ndo variam com a quantidade produzida, e tém duragéo
superior a curto prazo; portanto, sua renovagdo acontece a longo prazo, ji os Custos varidveis
sdo aqueles que variam de acordo com a quantidade produzida, e cuja duracdo é igual ou
menor que o ciclo de producdo (curto prazo). Em outras palavras, eles incorporam-se
totalmente ao produto no curto prazo, ndo sendo aproveitados para outro ciclo produtivo.

Para Monobe (1976, p. 11), custos variaveis "sdo aqueles que variam na mesma
propor¢do e sentido da variacdo do nivel de atividade", enquanto os fixos "sdo aqueles custos
que, dentro da capacidade da planta, permanecem constantes, independente do nivel de
atividades". Entretanto, é conhecida na literatura de contabilidade e andlise de custos a
dificuldade em identificar claramente, na pratica, todos os custos fixos e os variaveis, pois
muitos apresentam graus diferentes de variabilidade.

No atual cenario de estabilidade econdmica do Brasil, com maior competitividade e
menores rentabilidades, o gerenciamento de custo de producdo se tornou uma tecnologia
importante na administracdo de empresas rurais. Permite ao empresario a tomada de decisdes
estratégicas e escolha das melhores alternativas, com base em indicadores financeiros, para
suportar a pressdo econdmica existente no mercado. Segundo Nogueira (2007) o controle de
custos é um recurso administrativo pouco utilizado nas empresas rurais se tornando um

desafio para a gestdo do agronegacio brasileiro.
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2.5 Confinamento

Segundo dados da Embrapa (S/D), o confinamento é o sistema de criacdo de bovinos
onde lotes de animais sdo encerrados em piquetes ou currais com area restrita, e os alimentos
e é4gua sdo fornecidos diretamente em cochos. E mais propriamente utilizado para a
terminacdo de bovinos, que é a fase da producédo que imediatamente antecede o abate do
animal, ou seja, envolve o acabamento da carcaca que serd comercializada. Contudo o
confinamento é mais propriamente utilizado na terminagdo dos animais, que é a fase que
antecede o abate que posteriormente ser4 comercializada.

De acordo com Nogueira (2004), o produtor deve profissionalizar-se por completo,
ou seja, deve adotar todas as técnicas e procedimentos modernos de modo que produza com
eficiéncia, buscando escala e reducéo de custos. De acordo com Lopes e Carvalho (2002), a
necessidade de analisar economicamente a atividade gado de corte é extremamente
importante, pois, por meio dela, o produtor passa a conhecer com detalhes e a utilizar, de
maneira inteligente e econdmica, os fatores de producéo.

Lacorte (2002) relata que a pecuéria de corte, nos ultimos anos, valoriza o
planejamento, o controle e a gestdo produtiva e empresarial das propriedades agropecuérias.
Portanto, pode-se inferir que os gestores das unidades de producdo dos setores primarios vem
se modificando em ritmo crescente a forma de gerenciar os negécios, deixando o habito de
considerar-se um produtor rural passando a pensar e agir como um verdadeiro empresario
rural.

De acordo com Oliveira (2012) “ a criagdo de bovinos em confinamento tem varias
vantagens econdmicas, podemos citar como beneficios a reducéo da idade e do ciclo de abate;
aumento da taxa de desfrute; aumento da taxa de lotagéo e producdo de arrobas. E ainda, alta

produtividade de se consegui melhor prego de venda™.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Este estudo teve por finalidade realizar um levantamento da viabilidade da
implantacdo de um confinamento de gado de corte na propriedade da familia do senhor
Carlito Witte que esta localizada na linha Aracai municipio de S&o Pedro do Iguagu, o local
estudado dispde de espaco fisico adequado para desenvolvimento da atividade, o estudo foi

realizado baseado em pesquisas bibliogréficas onde segundo, Gil (2002 p. 45) “pesquisa
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bibliogréafica reside no fato de permitir ao investigador a cobertura de uma gama de
fendmenos muito mais ampla do que aquela que poderia pesquisar diretamente.”

Também foi utilizada a pesquisa descritiva Exploratdria, que de acordo com Mattar
(1999), “este tipo de pesquisa aumenta o conhecimento das pessoas sobre um determinado
tema, e que o sucesso do estudo depende da interpretacdo dos dados do pesquisador.” E ainda,
sobre pesquisa exploratéria, para Gil (2002, p. 41) “tem como objetivo proporcionar uma
maior familiaridade com o problema, com vistas a tornd-lo mais explicito ou a construir
hipoteses.”

Neste estudo foi utilizado o método de entrevista, onde para Barros e Lehfeld (2000
p.93)

O entrevistador tem por oportunidade de observar atitudes, reacbes e condutas
durante a entrevista. Ha a oportunidade de se obter dados relevantes e mais precisos
sobre o objeto de estudo

Durante o estudo, foram levantados os pregos dos produtos com pesquisas em
empresas especializadas nos seguimentos de equipamentos para a montagem da estrutura do
confinamento, através de visitas nas lojas e também através de contato telefénico para
descobrir os custos dos equipamentos. Também foi usado neste estudo método de entrevistas,
com o qual foi entrevistado produtores que j& atuam na area de confinamento. Ainda foi
entrevistado engenheiro agronomo da Cooperativa Coopavel, senhor Andre Luiz Martins
Pereira, a fim de buscar saber os procedimentos e custos para o plantio da silagem, principal
fonte de alimento para os animais no confinamento. Ambas as entrevistas foram realizadas
nos meses de junho e julho deste ano de 2012.

Usou-se a pesquisa documental, que segundo Gil (1991, p. 83) “pesquisa
documental, geralmente sdo mais especificos, quase sempre visam a obtencdo de dados em
resposta a determinado problema e ndo raro desenvolvem o teste de hipéteses.”

Com relacdo a nutricdo alimentar dos animais foram extraidos dados através de
pesquisa na Embrapa — gado de corte constatando as quantidades diarias de alimentos que
devem ser consumidas pelos animais confinados no periodo.

Ainda, utilizou-se no estudo da pesquisa quantitativa que para Richardson (1999, p.
70) o método quantitativo caracteriza-se pelo emprego da quantificacdo tanto nas modalidades
de coleta de informacéo, quanto no tratamento delas por meio de técnicas estatisticas, desde
as mais simples como percentual, média, desvio-padrdo, as mais complexas, como coeficiente

de correlacdo e analise de regressdo.
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Para a analise da viabilidade apresenta-se neste estudo um fluxo de caixa referente a
trés lotes de engorda anuais durante quatro anos para analise da lucratividade do
confinamento em longo prazo. Entretanto vale a pena salientar que no fluxo de caixa € feito
uma previsdo futura para a atividade, visto que 0s custos e, ou receitas, podem alterar no
decorrer dos anos ou periodos seguintes os valores tanto para mais ou para menos, visto que
0s precos dos alimentos ou os valores da venda dos bovinos sofrem alteragdes de acordo com
0 mercado.

Os dados estdo apresentados em forma de tabelas, onde segundo Cervo e Bervian
(2002) “tabelas constituem representacdes numéricas de dados quantitativos coletados por

meio de instrumentos proprios para este fim”.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Para implantacdo do projeto de confinamento sera necessario o investimento inicial
em infra estrutura, onde segundo dados coletados da Embrapa Gado de Corte (s/d), para um
investimento inicial a estrutura podera ser simples, desde que a &rea bem drenada e que
garanta um piso seco, para isso € importante que tenha um declive de até 3%. O curral devera
contar com 13 & 15 m? /cabega e cochos para o fornecimento dos alimentos devera ter 70 cm /
cabeca. A cerca deverd ter no minimo 1,80 m de altura, podera ser feita com arame liso e que
deve ter 5 fios. Além destes o confinamento deverd contar com o0s bebedouros com

capacidade média de 50lts de 4gua animal / dia.

Tabela 01: Gastos com infra-estrutura inicial.

Equipamentos Quantidade Valor

Pré moldado com 240m2 01 R$ 21.600,00
Tanques para Agua 01 R$ 1.488,00
Arame liso 01 R$ 250,00
Palanques de eucalipto 30 R$ 300,00
Cochos de Cimento 50 R$ 1.650,00
Total R$ 25.288,00

Fonte: Pesquisa em empresas especializadas na venda dos produtos acima.

72



Um fator importante para o confinamento é a alimentacdo dos animais, basicamente
a suplementagdo alimentar visa explorar a0 maximo a capacidade digestiva do animal,
obtendo um maior ganho possivel dos alimentos consumidos a alimentagdo deverd ser
fornecida de acordo com o peso vivo do animal, suponhamos que os bovinos adentrem no
confinamento pesando em média 390 kg, e o boi gordo vendido com 432 kg, segundo
Embrapa (s/d) utiliza-se uma média, 390+432 = 822 / 2 = 411 kg de média por bovino, desta
forma, a alimentacdo do volumoso poderd ser fornecida de acordo com 2% do peso vivo do
animal, onde 411 x 2% tem um total de 8.220 kg de MS. Ja para o concentrado calcula-se
0,5% do peso vivo, 411 x 0,5 tem total de 2.055 kg de concentrado em matéria seca. A
silagem de milho é composta de cerca de 65% de &gua e do concentrado considera-se 15% de
agua o restante é matéria seca e portanto devera ser feito o célculo desta matéria consumida
por dia, como concentrado podemos citar uma mistura de, grdo de milho moido, gréo de soja,
uréia, sulfato de amoénio e mineral.

Além da alimentacdo deve ser considerado o gasto com vacinas e vermifugos, 0s
quais os animais deverdo ser aplicados aos bovinos.As quantidades que deverdo ser
fornecidas, bem como o seu custo, estdo na tabela 02. De acordo com o consumo sugerido
pela tabela abaixo os animais passardo 62 dias no confinamento, e engordardo em média 700

gr. cabeca dia.

Tabela 02: Gastos com alimentagéo em 62 dias de confinamento.

Alimentos Kg de matéria natural Custo dos alimentos Total 62 dias/conf.
consumida por 50 em kg calculado p/
animais dia. 50 animais
Silagem 1.175 R$ 76,02 R$ 4.713,41
Milho 90.36 R$ 37,65 R$ 2.334,30
Soja 21.91 R$ 20.08 R$ 1.245,21
Uréia 5.18 R$ 5,69 R$ 353,27
Sulfato 0.575 R$ 0,46 R$ 28,52
Mistura Mineral 2.87 R$ 5,74 R$ 355,88
Total R$ 145,64 R$ 9.030,59

Fonte: Pesquisa de precos dados Coopavel Cooperativa Agroindustrial (junho 2012). Quantidade de alimentos
dados Embrapa Gado de Corte.

Na tabela 3, temos a demonstracdo do custo fixo do confinamento:
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Tabela 03: Gastos por periodo do confinamento que é igual a 62 dias.

Gasto no primeiro periodo do confinamento Valor
Energia R$ 100,00
Salario R$ 2.500,00
Agua R$ 0,00
Compra de 50 animais R$ 47.500,00
Vacinas e vermifugos R$ 115,00
Total R$ 50.215,00

Fonte: Fonte da Pesquisa.

A silagem utilizada para alimentacdo dos bovinos ira ser plantada na propriedade da
familia Witte onde de inicio podera ser cultivado 5 h4 de milho, segundo dados de estimativa
de custo de plantio de milho COOPAVEL (2012) o custo para o plantio de um hectare de
milho é de R$ 1.953,54. Ainda deve ser considerado o custo para o corte da silagem, onde o
preco medio praticado pelas empresas especializadas na prestacdo deste tipo de servigo é de
R$ 720,00 por hectare totalizando o custo de R$ 2.673,54 a cada hectare produzido, segundo
dados do engenheiro agronomo Andre Luiz Martins Pereira, um hectare de milho cortado para
silagem produz a quantia de 41.322 kg de silagem, no total de 10 ha poderd se cortar a quantia
de 413.220 kg de silagem por safra, em matéria natural.

Com base nos dados apresentados na tabela 01, o total do investimento inicial sera de
R$ 25.288,00 e mais a compra dos animais e gastos no periodo (tabela 03) R$ 50.215,00 e
ainda, a alimentacéo do periodo (tabela 02)R$ 9.030,50 somando o custo de R$ 84.533,59. Se
o dinheiro do investimento R$ 25.288,00 fosse aplicado em juros de poupanca ( 0.58 % a.m)
o0 retorno seria de R$ 146,67 em 60 dias. Comparando com o preco de venda do bovino
acabado no mercado seu valor esta de R$ 1.350,00 em média por bovino, considerando o
confinamento de 50 animais, temos um retorno de R$ 67.500,00. Ainda deve ser considerado
0 ganho com a venda dos estercos, ou até mesmo o uso dos mesmos na fertilizac&o do solo na
propria propriedade. Uma tonelada de esterco organico no mercado apresenta um custo de R$
70,00, calculando que um animal esterque a quantia média de 10 & 15 kg dia tem no final do
periodo em média 38.750 kg de esterco que adentra no confinamento com um valor agregado

somando R$ 2.712,50, portanto tera um faturamento total bruto no periodo de R$ 70.212,50.
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Dados os fatos, pode-se levantar o seguinte fluxo de caixa:

Quadro 1: Fluxo de caixa anual, que corresponde a trés lotes de engorda:

Ano Investimento
0 R$ 25.288,00

01
02
03
04
Total

Receitas

R$ 210.637,50
R$ 210.637,50
R$ 210.637,50
R$ 210.637,50
R$ 842.550,00

Despesas

R$ 177.736,77
R$ 177.736,77
R$ 177.736,77
R$ 177.736,77
R$ 710.947,08

Salario

R$ 7.500,00
R$ 8.250,00
R$9.075,00
R$9.982,50
R$ 34.807,50

Depreciagao 10%

R$ 2.528,00
R$ 2.275,92
R$ 2.048,33
R$ 1.843,50
R$ 8.695,75

Fluxo de caixa

R$22.872,73
R$22.374,81
R$21.777,40
R$21.074,73
R$ 88.099,67

Para analise da viabilidade econdmica e financeira do projeto apresentado leva-se em

consideracdo alguns célculos financeiros essenciais para obter a real viabilidade do projeto.

Neste estudo foi calculado o VVPL (valor Presente Liquido), sua funcdo é utilizada para avaliar

propostas de investimentos de capital. Reflete a riqueza em valores monetarios do

investimento, medido pela pelas entradas e saidas de caixa, através de uma de desconto a

TMA (taxa minima de atratividade). O projeto é considerado vidvel quando seu VPL

apresentar um valor maior ou igual a zero. Para analise da viabilidade considera-se a TMA

para este estudo como sendo de 20%.

n
VPL = Z
t=1

FCt
(14T

VPL = 32.076,69

-FCo

De acordo com o fluxo de caixa 0 projeto possui um VPL maior que zero,0 que

significa que este projeto garantira um retorno financeiro ainda maior do que o espera de

20%.

Depois de calculado o VPL seré aplicado a TIR (taxa interna de retorno), o projeto é

considerado atraente quando a TIR é maior ou igual & TMA.

" FCt
$0= qu e 0

TIR =80,26%
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Tendo a TIR de 80,26% ao ano, significa que o projeto é viavel, pois apresta a TIR

maior que 20 % que é a taxa minima de atratividade do projeto.

5 CONCLUSAO

Conclui-se que foi alcangada a hipGtese da viabilidade econdmica e financeira da
implantacdo de um confinamento de gado de corte na propriedade da familia Witte, como
mostrou-se através deste estudo, além da familia estar aproveitando melhor o espaco fisico de
sua propriedade, que ndo est4 sendo utilizada para a producdo de gréos, bem como, a méo de
obra familiar disponivel na propriedade.

Com base nos objetivos especificos que desencadearam esta pesquisa conclui-se que
foi levantado o valor do investimento para a implantacdo do projeto na propriedade contendo
as instalacdes necessérias para alojamento de animais e desenvolvimento da atividade, e
consequentemente o0s custos fixos e variaveis para manter o confinamento, apos, levantado os
dados analisou-se o preco da venda dos bovinos acabados na regido concluindo os objetivos
especificos. Ao fim foi aplicado os célculos de viabilidade onde de acordo com o estudo o
confinamento tem condigBes de sobreviver a longo prazo mostrando-se rentavel e viavel.

Vale a pena acrescentar que apresenta-se rentavel na época em que foi desenvolvido
0 estudo, podendo variar 0s gastos de acordo com as mudancas climaticas encarecendo 0s
custos, o que poderia deixar o negocio invidvel ou menos atraente. Portanto, para novas
analises de viabilidade é necessario a realizacdo de pesquisas de preco. Também pode ser
alterada a fonte de alimentagdo principal dos animais para outras fontes de energia diéria

mudando os retornos de viabilidade.
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EVOLUCAO DO POTENCIAL AGRICOLA DA SOJA E DO MILHO NA SAFRA DE
VERAO NO MUNICIPIO DE BRAGANEY-PR

FERNANDEZ, Valdeci Salvador
DALACQUA, Ricardo Bolonha
BRENZAN, Cinara Kottwitz Manzano

RESUMO

O presente artigo tem como objetivo principal identificar a evolug¢do do potencial agricola, na
producdo de cereais (soja, milho — safra de verdo), no municipio de Braganey-PR. Apresenta
importancia a medida que fornece os subsidios necessarios para que se possa compreender o
desenvolvimento da agricultura no municipio, contribuindo para o conhecimento da regido
agricola e possiveis instalagdes ou ampliagbes de estrutura de empresas ligadas ao setor nesta
regido. Por isso propde uma anélise mais detalhada da evolucéo dessas atividades agricolas no
municipio. Deve-se ressaltar também, a originalidade do trabalho, visto que ndo foi realizada
anteriormente nenhuma pesquisa especifica ao tema destacado focalizando o municipio de
Braganey, contribuindo assim como fonte de pesquisa para trabalhos posteriores voltados a
esta regido.

PALAVRAS-CHAVE: agricultura; potencial; desenvolvimento.

1 INTRODUCAO

Ao se tratar de base produtiva, deve-se levar em conta a importancia de se considerar
a grande diversidade geografica e de sistemas do nosso pais. Todo projeto relacionado a
agricultura deve estar dentro do contexto da capacidade de producdo. As grandes diferencas
sdo perfeitamente visiveis nas praticas antigas, muitas das quais baseadas em crencas, ao lado
de outras com tecnologia de ponta.

Cada regido possui as suas proprias caracteristicas, o estudo desenvolvido, identifica
as particularidades do desenvolvimento da agricultura no municipio de Braganey, enfocando
principalmente, a evolucéo do potencial produtivo de cereais.

A tecnologia tem revolucionado as técnicas de producdo, permitindo o aumento
significativo de excedentes, e com reducéo simultanea de custos. O estudo mostra como foi

sentida pelos produtores de cereais no municipio de Braganey a inser¢do da tecnologia na
79



agricultura brasileira nos ultimos anos, e de que forma influenciou o crescimento do potencial
de producdo no municipio.

No passado, quando a agricultura era pouco mais do que extrativismo, ndo havia
impacto tdo positivo na economia, entretanto, 0 moderno sistema produtivo agricola viabiliza
ou fortalece outros setores. Diversos segmentos produzem para o setor agricola, ou seja, sua
expansdo depende da demanda originaria do campo. A partir da emancipagdo do municipio,
em 1982, houve uma intensificagdo no processo de desenvolvimento da agricultura voltado a
producdo de cereais e a consequente urbanizacdo do municipio de Braganey, o que despertou
o interesse, pela regido, de varias empresas ligadas ao setor.

Diante disso, essa pesquisa foi desenvolvida com o objetivo geral de identificar a
evolucdo do potencial agricola, na producéo de cereais (soja, milho — safra de verdo), no
municipio de Braganey Pr. E os objetivos especificos: ldentificar a evolucdo da &rea de
plantio de soja e milho safra de verdo no municipio de Braganey PR; Identificar a evolucéo da
producéo de soja e milho safra de verdo no municipio de Braganey PR; Analisar os fatores
que influenciaram na evolugdo da producgdo de soja e milho na safra de verdo no municipio de
Braganey PR.

Este estudo justifica-se pela importancia de fornecer subsidios, através de
conhecimentos e informacdes, para a qualidade da producéo agricola e consequentemente em

investimentos no setor, para 0 municipio de Braganey — PR.

2 DESENVOLVIMENTO AGRICOLA

O recorte temporal do trabalho (1982-2012)*, voltado para o objetivo especificado,
exige uma analise das bases que entdo sustentaram o desenvolvimento da agricultura

brasileira, e de que forma influenciaram em outros setores como a economia e a politica.

2.1 Potencial Agricola

O setor mais importante da economia brasileira é o agronegdcio representado em

torno de um tergo do PIB brasileiro. O Brasil € um pais com grandes perspectivas satisfatorias

4 O recorte temporal data do ano da emancipacéo politica do municipio até os dias atuais, favorecendo desta
forma a coleta de dados e informacdes registradas relativas ao tema.
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para o agronegocio, em face de suas caracteristicas e diversidades, tanto de clima quanto de
solo, possuindo ainda ares agricultaveis altamente férteis e ainda inexploradas. Com o
aumento da demografia mundial e sua consequente demanda por alimentos nos leva a uma
previsdo de que o Brasil alcancara o patamar de lider mundial no fornecimento de alimentos e
commodities ligadas ao agronegdcio, solidificando sua economia e catapultando seu
crescimento ( BACHA, 2000, p. 93-95).

A agricultura, altamente mecanizada, tem selado o destino do plantio no Brasil
(PRIMAVESI, 1992, p. 14). Para que se chegasse a tanto, ocorreram inimeras e profundas

mudangas socioecondmicas, iniciadas com a expansao urbana:

A urbanizacdo avancava rapidamente nas décadas de 70 e 80, e a industrializagdo
também. A agricultura e o agronegdécio teriam que acompanhar o ritmo, sob pena de
se comprometer com a construgao de um sistema produtivo nacional com setores em
atraso. A demanda e o custo de oportunidade atrairam mais investimentos na
producio (ESPIRITO SANTO, 2001, p. 22).

O autor aponta que a facilidade no crédito, a juros baixos, somados aos programas

governamentais de incentivo a agricultura promoveu a expansdo das fronteiras agricolas:

Uma variante interessante foi 0 movimento de colonizacdo privada, basicamente
orientado, no sentido sul-norte, partindo do oeste do Rio Grande do Sul e do Parana
e orientando-se a0 Mato Grosso do Sul, Mato Grosso e Rondbnia. Em esséncia,
ocorreu ai um deslocamento de colonos motivados pela possibilidade de adquirir
glebas maiores com os recursos advindos da venda de suas pequenas propriedades
localizadas em regides densamente ocupadas (ESPIRITO SANTO, 2001, p. 27).

Contextualizando o agronegécio na matriz econdmica brasileira, Antunes (1999,
p.53) destaca que, atualmente “os agricultores que investem em tecnologias e controle de
informacOes para melhorar sua producéo e exploram os recursos que dispdem em sua
propriedade sdo chamados de empresarios rurais”.

Segundo Batalha (2005, p.11), o agronegdcio € o conjunto de negdcios relacionados
a agricultura dentro do ponto de vista econdmico. Costuma-se dividir o estudo do agronegdcio
em trés partes. A primeira parte trata dos negdcios agropecudrios propriamente ditos (ou de
"dentro da porteira”) que representam os produtores rurais, sejam eles pequenos médios ou
grandes produtores, constituidos na forma de pessoas fisicas (fazendeiros ou camponeses) ou
de pessoas juridicas (empresas).

A gestdo do agronegdcio familiar, de acordo com Batalha (2005, p. 12), enfrenta

desafios em dois niveis diferentes de atuacéo: gestdo de sistema e da propriedade. O primeiro
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estd ligado a necessidade de desenvolver capacidade e ferramentas para abordar as relagoes
sistémicas dos agricultores familiares com 0s outros agentes das cadeias agroindustriais e as
relagdes entre os proprios agricultores familiares. Deste modo, tais relagGes sistémicas
proporcionam aos gestores maior interacdo e troca de informagdo com os interessados, além
da diluicdo de custos a partir da integragdo entre agricultores familiares que buscam focalizar-
se em torno de projetos comuns e economicamente viaveis. O segundo nivel relaciona-se com
a gestdo individual das propriedades.

As dificuldades estdo ligadas a inadequacéo das ferramentas gerenciais a realidade da
agricultura familiar; o baixo nivel de investimento em Pesquisa e Desenvolvimento nesta
area; a descapitalizacdo dos pequenos agricultores, que impede o acesso a modernas
tecnologias de informacéo; o baixo nivel de educagdo formal dos agricultores familiares, que
dificulta o dominio das técnicas de gestdo; a falta de uma cultura que crie um ambiente
propicio & adocdo de novas tecnologias de gestdo e, finalmente, a falta de capacitagdo
adequada dos assistentes técnicos e a propria falta de programas de extensdo com foco na
gestdo das propriedades rurais.

E indiscutivel a importancia do agronegdcio a nossa economia. O agronegacio se
tornou o setor chave para que o Brasil se inclua no comercio mundial. Apesar das grandes
vantagens encontradas no agronegocio brasileiro e das suas boas perspectivas futuras, o
mesmo encontra muitos problemas e desafios a serem superados que dependem,
essencialmente, de investimentos tanto pablicos como privados, bem como de mudancgas nas
politicas econdmicas internas.

E importante saber os principais argumentos daqueles que ainda nfo se tornaram
“empresarios rurais” como propriedade muito pequena para estabelecer esse modelo, falta de
pessoas qualificadas na area para uma boa administracdo, o lucro ndo compensa o
investimento feito, comodismo na forma de trabalhar.

Da mesma forma, Chiavenato (2000, p. 11) propde que a tecnologia chegou para
facilitar a vida do homem em suas atividades, atuando como um poder de inovagdo que
promove mudangas em todos 0s aspectos, ou seja, na economia, na sociedade, na educacao,
na cultura e em todos os setores da atividade humana.

No entanto ainda existem resisténcias perante a possibilidade de mudanga dentro da
organizacdo, posto esta ser interpretada pelos funciondrios como uma ameaga & sua seguranca

e tranquilidade.
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E natural que o ser humano manifeste essa “resisténcia”, principalmente as pessoas
que vivem no meio rural, onde até poucos anos a tecnologia ndo era aplicada. O produtor
precisa receber a modernizagdo como uma ferramenta que veio para auxiliar e qualificar suas
atividades, que se bem administrada podera reduzir significativamente o seu trabalho,
oferecendo a possibilidade de exercer atividades paralelas, além de contribuir para aumentar
seus rendimentos.

A modernizacdo agricola acentuou-se ao final da década de 50, quando as
produtividades da terra e do trabalho eram [e permanecem como indispensaveis] a sustentacdo
do processo de urbanizagdo e industrializacdo (MEYER e BRAGA, 2000, p. 38).

2.2 Fatores que Motivaram a Evolugdo Agricola

Muitos foram os fatores que motivaram a evolugéo da agricultura, entre os quais se
pode destacar a industrializa¢éo, ainda que incipiente, do Brasil, e 0 crescimento do mercado
interno, se firmando com qualidade e competéncia na producéo e consumo de alimentos
(ESPIRITO SANTO, 2001, p.43).

Agricultores motivados em consequéncia da reducdo de custos dos insumos
modernos, 0 que 0s estimulou a usa-los, a0 mesmo tempo em que 0 acesso as informacdes
cientificas é facilitado por meio de servicos de extensdo, respaldando os agricultores
tecnologicamente, dando uma base consistente para poderem alavancarem sua producéo de
maneira segura e com alta competitividade, em conjunto com terras agricultaveis a
disposicdao, elevaram os indices da producédo nacional (ALBUQUERQUE, 1987, p. 62).

E importante ressaltar que todo esse aparato seria inGtil sem alguns cuidados basicos
com os fatores de producdo — terra, insumos e tecnologia, indispensaveis ao cultivo de
quaisquer culturas. Esses fatores, trabalhados a favor do campo e da produgéo, alavancaram a
evolucdo agricola, potencializando sua produtividade.

A producdo agricola tem prosperado ano a ano em virtude de novas tecnologias
disponibilizadas para o produtor rural, os investimentos em maquinas e equipamentos tem
contribuido bastante para atingir um aumento em produtividade, outros fatores de grande
contribuicdo foi as pesquisas agrondmicas em relacéo aos elementos quimicos e fisicos dos
solos, como também os melhoramentos genéticos das plantas e o acompanhamento
sistematico no decorrer de todo ciclo vegetativo das plantas desde a emersdo até a granacao
das espigas ou vagens, identificando possiveis sintomas de deficiéncia de nutrientes (FRIES,

2012).
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Para Dall’agnol (2012) é racional e justificavel a angUstia que atormenta a moderna
sociedade quanto a necessidade de aumentar a produtividade das lavouras, de vez que
vivemos premidos pela urgéncia de produzir cada vez mais alimentos num espago cada vez
menor e tendo a obrigagdo de fazer isso de maneira sustentavel, no desconhecemos o limite
maximo que a produtividade de uma determinada cultura pode alcancar e também estabelecer
com precisdo quanto do aumento da produtividade foi ganho genético e quanto correspondeu
a outros fatores de producgdo, € uma tarefa muito dificil para ndo dizer impossivel. Dentre os
varios avancos genéticos mais recentes, o mais espetacular foi o desenvolvimento da
transgenia, que se utiliza de varias novas técnicas modernas e revolucionarias de engenharia
genética para processar transformagdes no DNA das plantas, ndo possiveis de serem obtidas

com as ferramentas da genética tradicional.

2.3 Municipio de Braganey®

As primeiras referéncias sobre o municipio de Braganey datam da década de 50, com
a vinda do Sr. Joaquim Corréa e seus familiares, oriundos do Estado de Santa Catarina,
atraidos pela grande fertilidade da terra. Inicialmente instalam-se as margens do Rio Tigre,
atual Rio Novaes, iniciando a &rdua tarefa de desmatamento. A esperanga de progresso fez
com que 0s novos migrantes catarinenses e gauchos viessem para a regido, também atraidos
pela fertilidade do solo.

Os pioneiros Pedro Pereira de Godoy, Joaquim Corréa e Isidoro Primo Frare
lotearam a Vila e em homenagem ao entdo governador do Estado do Parand, Ney Braga,
passaram a denominé-la Braganey. O municipio comegou a se desenvolver, a populacdo
aumentou, mais casas foram construidas. Foi construida a capela Sdo Roque, mais tarde em
1975, passou a ser Pardquia Nossa Senhora da Salete, tendo como primeiro vigério, o Padre
Aldacir José Carniel, um dos lideres da historia de Braganey.

Em 1977, Braganey, com terras férteis, que ja haviam fornecido muitos lucros para
Corbélia, foi entdo elevada a categoria de Distrito Administrativo de Braganey, através da Lei
6918/77 de 02 de setembro de 1977. Em 28 de fevereiro de 1982, houve o plebiscito para a
emancipagdo de Braganey. Em 5 de margo de 1982, nos termos da Lei Estadual n.° 01/82,

desmembrou-se de Corbélia, tornando-se municipio de Braganey.

® Livro tombo da Paréquia de Braganey com registros de 1975 a 1982, escrito pelo Padre Aldacir José Carniel.
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Em primeiro de fevereiro de 1983, deu-se a instalagdo oficial do municipio, com
posse do primeiro prefeito, o Sr. Jodo Capelletto e do vice-prefeito Sr. Noel de Queiroz. A
partir de entdo, embora a cidade continuasse a crescer, Braganey comega a apresentar perda
de populagéo, devido diversos fatores entre eles erradicacdo do café, com substituicdo das
lavouras por pecuéria de médio e grande porte, mecanizacdo da lavoura em grande escala e
desativacédo de industrias madeireiras.

A base econdmica do municipio é a agropecuéria, sendo responsavel por 81,03% da
economia local. Braganey divide-se basicamente em minifandios, com &reas inferiores a 50
hectares.

Os pequenos produtores perfazem a grande maioria, 85,93%, caracterizando-se pela
agricultura extensiva com baixa ou média tecnologia e mdao-de-obra familiar, onde as
principais culturas sdo soja, milho e trigo.

Silva (2003, p. 15) constata que na regido onde hoje se situa o municipio de
Braganey, a ocupacdo do territério se deu por colonos migrados principalmente dos Estados
do Rio Grande do Sul, Santa Catarina e Espirito Santo.

O presente estudo aborda, neste contexto, as mudangas decorridas a partir de uma
ocupagdo que caracterizava primeiramente uma povoacdo que vivia da agricultura de
subsisténcia, e que hoje praticam uma agricultura moderna. Para tanto exige-se uma
abordagem mais ampla acerca dos fatores que motivaram o desenvolvimento da agricultura,
situando-os como agentes transformadores do agronegdcio nacional e, preenchendo o escopo

deste estudo, do municipio de Braganey — PR.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O estudo foi desenvolvido no municipio de Braganey- Pr, nas areas de producéo de
soja e milho da safra de verdo no periodo de 1982 a 2012.

O método de estudo — levantamento — (ou Surveys), buscou dados nos 6rgdos
reguladores da agricultura no municipio de Braganey, PR, como Secretaria da Agricultura e
do Abastecimento do Parand — SEAB, por meio do Departamento de Economia Rural -
DERAL, e Empresa de Assisténcia Técnica e Extensdo Rural — Emater- PR.

Os instrumentos de coleta de dados utilizados foram dois tipos de pesquisas, a
pesquisa bibliografica e o levantamento documental. Os dados bibliograficos sdo coletados
em bibliotecas das instituicbes que dispdem de materiais relacionados ao assunto, e também
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revistas e periodicos. Qualquer estudo cientifico supde e requer uma prévia pesquisa
bibliogréfica, seja para sua necessaria fundamentacdo tedrica, ou mesmo para justificar seus
limites e para os proprios resultados. Para Cervo e Bervian (1996, p.48) a pesquisa
bibliografica € o meio de formacdo por exceléncia. Como trabalho cientifico original,
constitui a pesquisa propriamente dita na &rea de ciéncias humanas. Como resumo de assunto,
constitui geralmente o primeiro passo de qualquer pesquisa cientifica.

O levantamento documental é feito em Orgdos como a Seab (Secretaria de
Agricultura e Abastecimento do Parand) e a Emater (Empresa Paranaense de Assisténcia
Técnica e Extensdo Rural) e Secretaria da agricultura do municipio de Braganey. Para Cervo e
Bervian (1996, p.68) documento é toda base de conhecimento fixado materialmente e
suscetivel de ser utilizado para consulta, estudo ou prova. Os documentos sdo classificados de
acordo com sua natureza e forma. Fonte é todo e qualquer documento ligado diretamente ao
objeto de estudo. Séo as testemunhas diretas do fato estudado, material bruto, ndo elaborado.

Este estudo fundamentou-se na pesquisa descritiva, realizando um estudo exploratério,
o qual ndo pretendeu elaborar hipdteses, apenas definir objetivos e obter informagdes acerca
do assunto pesquisado (CERVO e BERVIAN, 1996, p. 70).

Entdo, trata-se de pesquisa descritiva objetiva, com a descricdo de determinada
populacdo ou fendmeno, ou o estabelecimento de relagdes entre variaveis. Esse tipo de estudo
tem como caracteristica mais significativa a utilizacdo de técnicas padronizadas de coleta de
dados, tais como a observacdo sistematica. Segundo Malhotra (2001, p. 108), a pesquisa
descritiva “tem como principal objetivo a descri¢éo de algo”, um evento, um fendbmeno ou um
fato.

A pesquisa exploratoria foca na maior familiaridade com o problema, com vistas a
tornéd-lo mais explicito. Esse tipo de pesquisa tem como principal objetivo o aprimoramento
de ideias ou a descoberta de intuicbes. Grande parte das pesquisas do tipo envolve
levantamento bibliografico e documental. A pesquisa exploratéria tem ‘“como objetivo

proporcionar maior familiaridade com o problema” (GIL, 1991, p. 45).

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Os dados seguem apresentados em graficos, ensejando uma melhor visualiza¢do das

informagdes.
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Gréfico 1: Comparativo de area cultivada (em hectares) versus producao (em toneladas) de

milho no municipio de Braganey no periodo de 1982 a 2012.

—&— Area cultivada em hectares —#—Produgio em toneladas

Fonte: Compilado a partir de dados do Deral/Seab-PR, 2012.

No grafico 1 os dados nos mostram que o milho safra de verdo apresentou um
aumento quase que gradativo nas areas de plantio entre as safras de 1982/1983 & safra de
1992/1993 saindo de 4.300 para 7.800 hectares de plantio. A partir da safra de 1992/1993
constatamos que a houve uma reducdo significativa nas areas destinadas ao plantio do milho
caindo de 7.800 hectares para 2.250 em 2011/2012, nota se ainda que a variacdo na producao
agricola do milho em toneladas ndo foi proporcional as das areas de plantio, verifica se que
houve um aumento maior na producdo em toneladas do municipio. Fazendo um comparativo
com o grafico 3 podemos observar que houve uma grande migracdo das areas destinadas ao
plantio do milho para utilizagio com o cultivo da soja, buscando assim uma maior
rentabilidade com a cultura.

Um fator que pode ser identificado que tem influéncia sobre a variagdo das &reas de
plantio do milho é a rotacéo de cultura. De acordo com a Empresa Brasileira de Pesquisa
Agropecuaria (EMBRAPA), a rotacdo de cultura consiste em alternar, anualmente espécies
vegetais, numa mesma area agricola. As espécies escolhidas devem ter ao mesmo tempo
propositos comerciais e de recuperacdo de solo. As vantagens da rotacdo de cultura séo
muitas, além de proporcionar a producdo diversificada de alimentos, essas praticas melhoram

as caracteristicas fisicas, quimicas e bioldgicas do solo, auxilia no controle de plantas
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daninhas, doencas e pragas; repde matéria prima organica e protege o solo da acéo de agentes
climéticos. Para obtengdo da méaxima eficiéncia, na rotagdo de culturas deve se considerar
preferencialmente plantas comercias, associadas a espécies que produzem grandes
quantidades de biomassa. Nesse planejamento e necessario que ndo basta estabelecer e
conduzir a melhor sequéncia e culturas é necessario que o agricultor utilize todas as demais
tecnologias & sua disposicdo como: técnicas especificas para o controle de erosdo; calagem,
adubacdo, qualidade e tratamento de sementes, época de densidade de semeadura, cultivares

adaptadas, controle de plantas daninhas, pragas e doencas.

Gréfico 2: Produtividade de milho, em quilos por hectare, no municipio de Braganey no
periodo de 1982 a 2012.

—4—1982/1983
——1983/1984

Fonte: Compilado a partir de dados do Deral/Seab-PR, 2012.

O gréfico 2 mostra que 0 aumento da produtividade de milho na safra de verdo tem
sido muito significativa aos longos dos anos, sua produtividade saltando de 2.447 na safra de
1982/1983 para 3.415 quilos por hectare da safra 1992/1993, observamos um maior aumento
na produtividade entre safras de 1993/1994 saindo de 4.367 para 8.500 quilos por hectares na
safra de 2004/2005. Pode-se concluir ainda que o aumento na produtividade tem seu maior
indice nas safras de 2009/2010 chegando a 9.920 quilos por hectare um aumento de 405% em
relagdo a safra de 1982/1983.

Segundo Demarchi (2012), a cada ano observa-se que o cultivo do milho vem

apresentando expressivos avangos tecnoldgicos, o que resulta em incrementos significativos
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na produtividade e qualidade do produto. A combinagédo da profissionalizagdo dos produtores,
assisténcia técnica publica e privada e das instituicdes de pesquisas, que juntos vém apostando
na difusdo e adogdo das tecnologias disponiveis de genética, biotecnologias e praticas
integradas de manejo, vem assegurando os bons resultados obtidos. Apesar das adversidades
climaticas enfrentadas, observa-se que a producdo de milho vem superando os obstaculos e
avanca para outro patamar de produtividade a medida que incorpora mais tecnologia no
processo produtivo.

Gréfico 3: Comparativo de area cultivada (em hectares) versus producao (em toneladas) de

soja no municipio de Braganey no periodo de 1982 a 2012.

—o— Area cultivadaem hectares ——Producio em toneladas

Fonte: Compilado a partir de dados do Deral/Seab-PR, 2012.

No Gréafico 3 pode-se observar uma pequena variagdo nas areas de plantio entre as
safras de 1982/1983 & safra 1992/1993, essa variacdo pode ser comparada com o graficol,
onde mostra que as areas foram ocupadas pelas lavouras de milho. A partir as safra de
1993/1994 verificamos um constante crescimento nas areas de plantio partindo de 7.450
hectares para 16.640 hectares em 2011/2012, atingindo ainda o maior volume de hectares
cultivado com soja em 2010/2011 com 17.650 hectares, obtendo assim um crescimento de
area cultivada de 145,1% em relacdo a safra 1982/1983. Observamos que a evolucdo da
producdo em toneladas foi significativamente maior que as areas de plantio do mesmo

periodo, motivados por diversos fatores de producéo.
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A modernizagdo da agropecuéria brasileira foi simultanea ao desenvolvimento de
uma tendéncia mundial no uso intensivo de insumos industriais, poupadores da terra e
trabalho nos processos produtivos desse setor criando uma estratégia de elevacéo da produgéo
agricola mundial, que ficou conhecida como revolucéo verde (NOGUEIRA, 2001, p.80).

Segundo (Martine, 1990 p. 05) a modernizagé&o se deu por um processo integrado ao
movimento do capital, voltado para o aumento da produtividade a curto prazo, buscando
minimizar os riscos e maximizar o controle do homem sobre a natureza, cada vez mais, a

capacidade de produzir, artificialmente, as condigdes da natureza.

Grafico 4: Produtividade de soja, em quilos por hectare, no municipio de Braganey no
periodo de 1982 a 2012.

——1982/1983

Fonte: Compilado a partir de dados do Deral/Seab-PR, 2012.

A produtividade é considerada a producédo por unidade de area. No Gréfico 4 nota-se
que o aumento da produtividade da soja na safra de verdo tem sido significativo no periodo
estudado, sua produtividade saindo de 2.231 na safra de 1982/1983 para 2.850 quilos por
hectare da safra 1995/1996, um aumento de 27,7% na produtividade deste periodo. Podemos
observar ainda um aumento ainda maior na produtividade entre as safras de 1999/2000 saindo
de 2.900 para 3.719 quilos por hectare na safra de 2010/2011, com um aumento de 28,2% na
produtividade, onde obteve seu maior indice de avanco com mais de 66% de aumento de
produtividade em relacéo a safra de 1982/1983 onde se iniciou o periodo estudado.

De acordo com o Ministério da Agricultura, pecudria e abastecimento a soja é a

cultura agricola que mais cresceu nas ultimas trés décadas e 49% de sua produtividade esta
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associado aos avancos tecnoldgicos ao manejo e eficiéncia dos produtores. O gréo utilizado
para racdo animal e com uso crescente na alimentagdo humana encontra-se em franco

crescimento.

5 CONCLUSAO

A agricultura brasileira passou por profundas e intensas transformag6es nos ultimos
anos. Mesmo conquistando o posto de grande produtor e exportador de produtos agricolas,
outros paises ostentam agricultura mais desenvolvida em relacdo a brasileira devido ao uso de
novas tecnologias e subsidios governamentais, otimizando o manejo da atividade agricola.

Braganey, municipio de matriz econdmica agricola, embora de emancipagio
administrativa recente, ocupa relevante papel na producéo de cereais, soja e milho, no estado
paranaense, chegando a produzir mais de 77.951 toneladas na safra 2011/2012 dos referidos
gréos. Obteve um aumento de 64% nas éreas cultivadas, enquanto sua producéo cresceu 193%
no mesmo periodo, nimeros significativos perante uma Gtica comparativa, por essa deve se
aperfeicoar cada vez mais e buscar novas técnicas de correcdo e conservagao de solo, para que
se possa extrair de sua base produtiva cada vez mais, atribuindo uma conciliagdo com o meio
ambiente e sem danos a salide humana, buscar também sempre estudar ou experimentar novas
variedades de sementes através de parcerias com empresas de pesquisas, na busca de uma
qualidade cada vez melhor de cultivares.

Constatou-se que houve um aumento significativo na area cultivada e no volume de
gréos colhidos. Mas pode-se concluir que, independente da area plantada, a producéo aumenta
com maior propor¢do através da evolucdo da produtividade que ocorre por meio da difusdo de
novos cultivares, e buscando sempre que necessario a rotacdo de culturas e a diversidade de
novas culturas adaptaveis a regido. Sugerimos que se deve sempre continuar na busca de
novas tecnologias para que Se possa ocorrer uma transformagdo continua nos processos
produtivos, otimizando os custos podendo assim maximizar os lucros, e promover
demonstracBes de cultivo na prética para que se possa disseminar informagBes para oS
produtores com menos acesso aos processos para a evolugéo da produtividade.

Pode-se afirmar que o escopo do trabalho foi cumprido, com a devida caracterizagéo

do potencial produtivo do municipio de Braganey-PR.
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DIAGNOSTICO DAS CARACTERISTICAS E GESTAO DE PROPRIEDADES NO
DISTRITO DE DOIS IRMAOS - TOLEDO - PR

KOCHEMBORGER, Cleberson
OSTROSKI, Diane Aparecida

RESUMO

A gestéo rural atualmente é de fundamental importancia na propriedade agricola, podendo
auxiliar na tomada de decisbes, direcionar investimentos e maximizar os lucros. A
diversificagdo atual da agricultura exige rapidez e eficiéncia nas atividades, tornando mais
dificil a administracdo de todos os fatores envolvidos. Com objetivo de estudar as
caracteristicas e gestdo de propriedades no distrito de Dois Irmdos, Toledo — PR foram
realizados questionarios com produtores para obter dados sobre diversificacdo e gestdo das
propriedades. Observou-se que hd uma predominéncia de pequenas propriedades na regido,
com forte diversificagdo e com quase nenhuma forma de gestdo. Os produtores ndo controlam
custos, despesas e lucros das atividades, ficando assim, sem amparo de informagdo para
decidir se determinada atividade é lucrativa, se hd necessidade de se fazer investimentos ou
melhorar determinados pontos na atividade.

PALAVRAS-CHAVE: administragdo; organizagéo; lucratividade.

1 INTRODUCAO

O distrito de Dois Irmdos — Toledo — PR, situa-se numa regido fortemente agricola,
onde as atividades agropecudrias sdo a base da renda das familias. Dessa forma, a agricultura
é a geradora de divisas da regido, tornando-se de extrema importancia como geradora de
empregos e renda para as pessoas. Juntamente com isso, torna-se cada vez mais importante a
administracdo e gestdo das propriedades para otimizar a producéo agricola.

Nas propriedades da regido ha grande deficiéncia na gestdo de informacdes, de
resultados e de investimentos, havendo assim baixa eficiéncia produtiva e de processos, com
muitas vezes desperdicio de recursos. Isso esta ligado & falta de informacéo e de instrumentos
para gerenciar a propriedade e a atividade agricola de forma correta.

O trabalho tem como objetivo levantar as caracteristicas das propriedades da regido e
avaliar a existéncia de qualquer forma de gestédo e administracéo rural, bem como mostrar os

beneficios que essa gestdo traz para o dinamismo da atividade agricola.
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2 DESENVOLVIMENTO

A agricultura brasileira foi marcada nas ultimas décadas pelo intenso
desenvolvimento de novas tecnologias, a modernizagdo agricola e também por anos de crise
da politica agricola e de quebras de safras devido a problemas climéaticos. Em meio a isso
foram se destacando o0s produtores que se aprimoraram e criaram sistemas de gestdo e
administragdo da propriedade rural, uma boa forma de otimizar a produgdo da propriedade,
controlando o dentro e fora da porteira. Silva, Dias, Lima (2011) citam que a administracdo
rural é o estudo que considera a organizagdo e operacdo agricola, visando ao uso mais
eficiente dos recursos para obter resultados compensadores continuos.

A administracdo rural se faz necessaria com o &mbito de identificar os principais
problemas dos sistemas produtivos, dando um embasamento com uma gama de informagdes
para melhorar o gerenciamento e direcionar as intervencfes a serem tomadas com a idéia de
aumentar a eficiéncia produtiva.

Em algumas regiBes o que se destaca sdo as pequenas propriedades rurais, com areas
agricolas pequenas e pouco capital para investimento, geralmente com média a baixa
tecnologia.

Segundo Clemente, Gutervil, Taffarel (2010), normalmente os pequenos produtores
rurais, organizados em pequenas propriedades cultivadas basicamente pelas familias, utilizam
pouco ou nenhum uso de bases informacionais para a tomada de decisdo quanto ao
planejamento de o que produzir e quanto produzirem.

As propriedades em geral sdo desprovidas de sistemas gerencias que tracem
estratégias de desenvolvimento e sustentabilidade, fazendo com que na maioria das vezes as
acOes sejam tomadas por impulsos ou por dados ou cendrios que ndo geram confianca ao
produtor. Os produtores devem adotar um sistema gerencial de planejamento e custos
agropecudrios, que seja simples e que favoreca 0 manuseio da sua atividade (SEGATTI;
HESPANHOL, 2008).

Geralmente os sistemas gerenciais ou de administracdo da propriedade rural séo de
dificil compreensdo por parte dos produtores, por trazerem uma grande complexidade de
informagdes e necessidade de varios dados para obter resultados sobre a realidade produtiva
da propriedade.

O produtor na maioria das vezes ndo acredita na importancia de se trabalhar levando
em consideragdo os dados produtivos e gerenciando as acbes do sistema produtivo e na
maioria das vezes trabalha sem uma base de decisdes pré-estabelecidas.
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O predominante na regido agricola do oeste do Parana sdo as pequenas propriedades
e agricultura familiar, que tem na sua base de atividades a agricultura (cultivo de gréos) e a
suinocultura, avicultura e bovinocultura de leite como atividades secundarias.

Segundo Callado, Albuquerque, Silva (2007) a agricultura familiar responde por
77% das ocupacdes produtivas e dos empregos no campo, contribuindo com 10% para
formac&o do PIB nacional. Isso mostra a importancia produtiva dessas propriedades na regiéo.
Desenvolvem-se baseadas na producdo agricola e venda do que é produzido, tendo esse
capital como base para os investimentos realizados na propriedade.

As propriedades rurais sdo focadas na producdo agricola de bens primérios, ou seja,
matéria prima que serd utilizada na industrializacdo para producdo de bens acabados. Dessa
forma, as estruturas das propriedades na grande maioria sdo pequenas, sem muita tecnologia e
sofisticacdo, trazendo apenas o bésico para 0 uso na determinada atividade a ser
desempenhada.

De acordo com Silva, Dias, Lima (2011), a modernizagdo da agricultura tornou-se
inevitavel, pois traz consigo a ideia de eficiéncia produtiva, ou seja, otimizar o uso dos fatores
de produgéo.

Utiliza-se em grande parte da méo-de-obra familiar que j& existe na propriedade,
desenvolvendo as atividades com os conhecimentos adquiridos através da visdo do que
acontece no campo e o que se foi passado de geragdo para geragao.

Segundo Araujo (2005), a mao-de-obra rural do Brasil € uma das menos preparadas
para as atividades que desempenha, tendo como resultado de uma evolu¢do muito répida da
tecnologia ndo acompanhada por treinamento suficiente e nivel de instrucdo da populagéo
baixo.

De acordo com Araljo (2005) a evolugdo da tecnologia na agropecuaria foi muito
rapida nas ultimas décadas. Com a advinda da tecnologia e a necessidade de se produzir mais
em um menor espaco de area e de tempo, cresce a cada dia a necessidade e o interesse de se
aperfeicoar os conhecimentos das atividades, e isso acontece através de treinamentos e cursos
realizados pelos produtores e pela assisténcia técnica oferecida pelas empresas e cooperativas
presentes na regido e que dao o fomento para a producéo.

De acordo como Segatti e Hespanhol (2008), para que 0s pequenos produtores rurais
ndo sejam excluidos do processo produtivo, deve incorporar novas tecnologias, atualizar as

informacdes e aprimorar a formagé&o profissional.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O estudo de caso foi desenvolvido no distrito de Dois Irmdos, no municipio de
Toledo — PR, onde tem-se como base a agricultura familiar com o cultivo de lavouras para
producdo de gréos (soja, milho e trigo) e as atividades ligadas a producdo animal como
suinocultura e pecuéria leiteira.

Foram coletados dados relacionados a atividade da propriedade e gestdo, através de
entrevistas formais com o uso de questiondrio com os produtores. Foram entrevistados 26
produtores seguindo uma amostragem aleatéria. Os dados obtidos foram tabulados com ajuda

do Microsof Excel e formatados para apresentagdo dos resultados.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

No meio rural é predominante a figura do homem como responsavel por desenvolver
e gerenciar as atividades da propriedade e tomada de decisdes, sendo que esses produtores
tem como base a forma de obter informacdes a TV, internet e dados disponiveis nas empresas
e cooperativas.

De acordo com o Incra (2012) o municipio de Toledo apresenta 89% de pequenas
propriedades (até 2 modulos fiscais), 8,9% de médias propriedades (de 2,1 até 27 modulos
fiscais) e 2,1% de grandes propriedades, sendo que o0 modulo fiscal é de 18 hectares.

As propriedades do distrito de Dois Irmaos sdo constituidas basicamente por pequena
propriedades, 58% e o restante se enquadra como medias propriedade 42%, sendo que a
maior area de produtores entrevistados era de 133 hectares de cultivo (Gréfico 1).

Grafico 1: Estrutura fundiaria das propriedades do distrito de Dois Irm&os — Toledo - PR.

0%

58%

O PEQUENA B MEDIA 0O GRANDE
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A regido oeste é bastante diversifica no que diz respeito & agricultura e outras
atividades, sendo que grande parte dos recintos agricolas desenvolvem mais que uma
atividade como fonte de renda. Isso pode se observado no grafico abaixo, onde vemos 45%
das propriedades atuam na agricultura e pecuaria de leite, 25% com agricultura, pecuaria de
leite e suinocultura integrada e 30% apenas com agricultura (Grafico 2).

De acordo com Pelinski et. al. (2006), a maior vantagem da diversificacdo da
propriedade rural esta ligada a reducdo dos riscos e incertezas de apenas uma exploracao
agricola. A adocao de diversas atividades pode gerar ganhos econdmicos e reduzir custos de
producdo, otimizando recursos da propriedade e minimizando impactos econdmicos oriundos

de possiveis crises no setor rural.

Gréfico 2: Atividades desenvolvidas nas propriedades rurais do distrito de Dois Irmaos —
Toledo - PR.

O AGRICULTURA / PECUARIA LEITE
B AGRICULTURA
O AGRICULTURA / PECUARIA LEITE/ SUINOCULTURA

Em torno de 92% da area das propriedades da regido é utilizada para o processo
produtivo, sendo cultivada com pastagem, cereais o reflorestamentos.
Dos cereais cultivados no verdo, o que predomina é a cultura da soja, tendo algumas

propriedades o milho como segunda opcéo (Gréfico 3).
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Gréfico 3: Culturas plantadas na safra de verdo no distrito de Dois Irméos — Toledo — PR.

0 SOJA B SOJA e MILHO

As propriedades que tem apenas a agricultura como atividade e fonte de renda, séo as
com maiores areas e geralmente com menos disponibilidade de mé&o-de-obra familiar,
utilizando da contratacdo de terceiros para desenvolver as atividades e conduzir a lavoura,
sendo que 84% das propriedades utilizam apenas a médo-de-obra familiar para desenvolver
todas as atividades.

Os produtores que cultivam apenas a cultura da soja na maioria das vezes
desenvolvem apenas a atividade agricola e ndo tem outra diversificacdo na propriedades, € ja
quem diversifica e cultiva uma parte da lavoura com milho, a qual geralmente ndo ultrapassa
20% da area, utiliza o0 milho com alimentacdo animal, quer seja como silagem ou grdo para
racao.

Na safra de inverno o que predomina na regido ¢ o milho safrinha, com alguns
produtores cultivando também trigo e aveia preta, como mostra o grafico abaixo. O cultivo do
trigo é utilizado geralmente como rotacao de culturas e a aveia preta como trato para animais
(Gréfico 4).

Gréfico 4: Culturas plantadas na safa de inverno no distrito de Dois Irmédos — Toledo — PR.

@ MILHO SAFRINHA / AVEIA B MILHO SAFRINHA O MILHO SAFRINHA / TRIGO
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A principal forma de comercializagdo da producdo é através da cooperativa presente
no distrito, dos laticinios da regido e das integradoras. A assisténcia técnica também é
realizada através dos servicos da cooperativa, quando diz respeito ao cultivo da lavoura.

Na grande maioria, os produtores da regido ndo tém conhecimento do que é a gestao
da propriedade rural, e quando sabem, tem um conhecimento superficial ou empirico, na
verdade ndo tendo nogdo de todas as suas aplicacfes e dos beneficios que a gestdo pode trazer
a propriedade rural.

Como forma de facilitar as atividades e servigos da propriedade, alguns produtores
trabalham com anotag6es manuais do que foi feito nas determinadas atividades, quando e que
insumo foi utilizado. Cerca de 62% dos produtores fazem essas anota¢des (Grafico 5). Essas
anotacOes ajudam os mesmo a ter um controle do que foi feito e programar-se para atividades

futuras, ndo tendo a funcéo e os beneficios de uma gestédo rural feita da forma correta.

Grafico 5: Forma de controle das atividades da propriedade.

@ ANOTACOES MANUAIS @ NENHUM CONTROLE

Os produtores que possuem na propriedade alem da agricultura, outras atividades,
como suinocultura e bovinocultura de leite ndo fazem nenhum tipo de controle separado dos
lucros e custos das atividades. Esse tipo de controle néo é feito nem mesmo apenas dentro das
atividades agricolas (soja / milho / trigo / aveia). Segundo Ulrich (2009), a atividade
agropecuéria devido as suas multiplas atividades e volume financeiro das operagdes (compra,
venda, contratacdo de servicos, producéo etc.), constitui-se, na realidade, em empresa, apesar
de nem sempre estar formalmente assim denominada e estruturada.

N&o h& nenhuma forma de controle em relacdo a custos com insumos, energia,
manuten¢des, mao-de-obra. Como ndo ha controle dos custos e lucros das atividades, quando

ocorre uma frustracdo em alguma delas, o prejuizo é computado no total para propriedade e
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muitas vezes desvia o lucro de uma atividade para outra. De acordo com Marion e Segatti
(2006), ferramentas gerenciais, que integrem a gestdo administrativa com controles técnicos,
sdo importantes para a competitividade do negdcio, pois destacam os indicadores de
desempenho e os sistemas de custeio, garantindo o0 sucesso e a sustentabilidade dos pequenos
empreendimentos rurais.

Os produtores ndo trabalham com um cronograma de investimentos e reestruturacéo
das propriedades, fazendo isso na maioria das vezes de forma desordenada e até
desnecessaria. Geralmente quando feitos, os investimentos s&o em maquinas, animais para o
plantel, construgéo rurais e corregéo de solo.

Na grande parte os produtores ndo tem um controle dos custos dos insumos e
materiais utilizados na propriedade, fazendo as compras de acordo com sua necessidade ou
nos planos de fornecimento da cooperativa. O preco de venda é controlado pelos produtores
através de informacBes da movimentacdo do mercado, obtidas pela TV, internet e dados

prestados pela cooperativa.

5 CONCLUSAO

O distrito de Dois Irmdos tem forte atividade agricola, baseado na agricultura,
pecuaria de leite e suinocultura com grande diversidade de tamanho de areas e culturas,
predominando as pequenas propriedades. Os produtores ndo trabalham com nenhuma forma
de gestdo ou controle das atividades desenvolvidas na propriedade, sem programacdo de

investimentos e controle de precos.
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