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Resumo — O presente trabalho buscou analisar os fatores
determinantes para uso das operag@es de barter de milho e soja sob a
otica das revendas de insumos agricolas em Goias e Mato Grosso no
ano de 2015. Aplicou-se pesquisa de campo junto a 39 revendas de
insumos agricolas atuantes nos estados brasileiros de Goias e Mato
Grosso. Os resultados apontaram que 51,28% das revendas de
insumos agricolas estudadas de Goids e Mato Grosso conhecem e
usam operacdes de barter. O risco de prego foi identificado como o
principal tipo de risco associado as operagBes. As revendas de
insumos agricolas operam de forma semelhante, normalmente,
vendendo insumos, sementes, fertilizantes, agroquimicos, entre
outros diretamente aos produtores rurais e recebendo o pagamento
em produto, soja ou milho apés a colheita.

Palavras-chave: Restrigdo de Crédito. Comercializagdo. Troca-
Troca.

Abstract - The present study sought to analyze the determinant
factors for the use of corn and soybean barter operations from the
perspective of the agricultural inputs dealers in Goids and Mato
Grosso states in the year 2015. Field research was carried out with
39 resales of agricultural inputs operating in the Brazilian states of
Goias and Mato Grosso. The results showed that 51.28% of the
agricultural input dealers studied from Goiés and Mato Grosso were
aware of and used barter operations. Price risk was identified as the
main type of risk associated with these operations. Retails of
agricultural inputs operate in a similar way, usually by selling inputs
(seeds, fertilizers, agrochemicals, among others) directly to the
farmers and receiving the payment in product (soy and / or corn)
after harvesting them.

Keywords: Credit Restriction. Marketing. Exchange Swap.

1. INTRODUCAO

As operagdes de troca (barter) sdo negocia¢des baseadas
em troca de mercadorias, operagdes que remetem ao mais
primitivo dos comércios, o escambo, ou seja, trocar produtos,
propriedades, servigos por outros produtos ou servigos sem usar
dinheiro. No agronegbcio, as operagdes de troca sdo
instrumentos de negociagdo que possibilitam o financiamento
da producdo de produtores rurais em dificuldades crediticias.
Assim, com o barter, o produtor pode ter acesso aos insumos
produtivos, tais como sementes, fertilizantes, defensivos
agricolas diante da auséncia de crédito no mercado. Por
conseguinte, = muitas  organizagdes  produtivas  que
comercializam insumos aumentaram essa alternativa de troca
de insumos Vis-a-vis sacas de produto, quais sejam a soja € o
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milho, principalmente com o intuito de comercializar os
insumos sem o risco de ficar sem receber a divida e
principalmente para nao perder vendas frente a concorréncia.

As operagdes de troca podem apontar diversos riscos,
entre os quais os riscos de preco, crédito, operacional ¢ legal.
Os produtores agricolas e as empresas se comportam com
aversdo ao risco ¢ acabam desistindo das operagdes de troca, as
vezes por desconhecimento das metodologias existentes de
prote¢do contra 0s riscos ou as vezes por conservadorismo
financeiro diante da operagao.

Sabe-se que as commodities agricolas tém seus pregos
definidos pelo mercado internacional. Desta forma, o produtor
agricola enfrenta além dos riscos de producdo, os de precos que
além de causarem inseguranga & propria atividade, podem
provocar instabilidade em todos os demais agentes do setor.

Sob o ponto de vista das empresas agricolas, garantir uma
operagdo de troca com cliente quando ndo ha liquidez no
mercado de graos fisico, significa tomar uma posi¢do longa em
grdos de milho, portanto, uma exposi¢do direta dos precos de
commodities. Para o produtor a operagdo de troca ¢ excelente
op¢do de comercializagdo, pois o0 mesmo receberd
antecipadamente seus insumos para plantio de sua commodity,
podendo pagar em graos no momento de sua colheita, que pode
acontecer muitos meses depois. Para os fornecedores, ao fixar o
recebimento dos pagamentos em sacas de grios, como soja e
milho, ao invés de dinheiro, o risco de o agricultor desonrar a
divida em virtude da rentabilidade negativa da lavoura, fica
reduzido.

Como as operagOes de barter ainda sdo uma modalidade
de comercializagdo em crescimento, entende-se a necessidade
de se tragar um perfil do usuario desta modalidade de
comercializagdo para se identificar quais produtores de graos
ndo a utilizam e por qual motivo.

Um questionamento relevante que se faz € por qual
motivo ¢ necessario identificar os aspectos socioecondmicos
dos produtores e revendas agricolas que determinam o uso (ou
nao) das operagoes de troca entre insumo e produto
(commodity). A resposta ¢ relativamente simples, isto é, ao se
identificar um perfil do produtor ou revenda agricola que utiliza
as operacdes de troca, bem como seu conhecimento no
mercado agricola e dos riscos envolvidos nessas operagoes, €
possivel analisar quais usudrios ndo a utilizam também e tentar
mostrar-lhes os beneficios dessas operacoes, seja por palestras,
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workshops e semindrios sobre o assunto, ou mesmo por
intermédio de uma cooperativa a qual possuem relacionamento.

A pesquisa realizada ¢ de natureza qualitativa, tendo sido
levantados questionamentos relacionados ao tamanho das
revendas agricolas, com relagdo ao seu faturamento, qual a
principal commodity comercializada, perfil dos produtores que
comercializam as operagdes de troca com as revendas agricolas
em estudo, conhecimento e gestdo de riscos, bem como
conhecimento e uso das operagdes de troca e mercado agricola.
A escolha da regido deste estudo e da amostra foi efetuada de
maneira intencional, uma vez que a Regido Centro-Oeste, em
especial os Estados de Goids e Mato Grosso, ¢ grande
produtora de soja e milho que sdo as commodities analisadas
para este estudo, especificamente na relagdo com as operagdes
de troca. O critério de escolha destas regides para a pesquisa
baseou-se na quantidade de revendas agricolas existentes, bem
como o fato das regides realizarem as operacdes de troca como
forma de comercializagdo agricola.

1.1 - Operacdes de troca (barter)

A operagdo de troca ¢ relevante para o agronegocio.
Conforme Cresti (2005) as atividades de troca auxiliam as
empresas a aumentarem os seus lucros. Mesmo com o
desenvolvimento das operacdes de troca em muitos paises, ndo
ha muitas informagoes sobre o tema na literatura econdmica. A
autora salienta que os poucos estudos existentes, focam
essencialmente em marketing e aspectos gerenciais, € que sdo
baseados normalmente em pesquisas com questionarios de
grandes companhias envolvidas em pelo menos uma
negociacdo de troca, seja nacional ou internacional. As
situagdes de risco expostas pelas operagdes de troca remetem a
um tema fundamental que é a gestdo do risco, estudando desta
forma os principais tipos de risco envolvido com o agronegocio
em operacdes de troca.

A relacdo de troca é muito comum entre pequenos
produtores, por exemplo um produtor de hortalicas que se
relaciona com seu vizinho que cria galinhas, para produzir
ovos, onde um fornece a hortaliga e o outro efetua a troca em
uma determinada quantia em ovos. Esta relagdo ¢ denominada
de escambo, que é conhecida ha tempos.

No estudo efetuado por Aggarwal (1989) sobre as
operagdes de troca, o mesmo alega que o crescimento das
operagdes esta relacionado as possibilidades de comércio, em
especial para superacdo de barreiras, imperfeicdes do mercado,
sendo parte essencial da estratégia, em instituicdes modernas
com operagdes internacionais.

Um contrato de compra de um produto efetuado
antecipadamente, onde ha o compromisso de entrega de parte
de sua producdo quando ocorrer a colheita, em troca do
recebimento dos insumos, como adubos, inseticidas e
herbicidas, o que viabiliza o seu plantio, ¢ denominado de
escambo ou “troca-troca”, sendo largamente difundido entre
produtores e compradores de soja. Esta modalidade de acordo
oferece algumas vantagens para as partes envolvidas nestas
operacdes. Primeiramente, trata-se de uma possibilidade
fundamental de crédito para o produtor, conforme a
disponibilidade de recursos oficiais, tornando mais escassa,
simultaneamente que pde sua divida ao seu produto, efetuando
a prevencdo de riscos de distor¢des possiveis em virtude de
eventuais modificagdes das politicas econdmicas. Outra
vantagem ¢ a possibilidade de se programar com antecedéncia,
0 que, para a agroindustria, possibilita uma melhor distribuicao
nas vendas e/ou um melhor planejamento da producdo
industrial e logistica (MARQUES E MELLO, 1999).
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Os numeros envolvendo a totalidade das operagdes de
troca ndo sdo confiaveis, uma vez que existe muito segredo
neste negocio. O Departamento de Comércio dos Estados
Unidos da América (EUA) estima que cerca de 20% do
comércio mundial seja envolvido em programas de troca,
contudo, companhias especializadas em operacdes de troca
estimam mais de 40% de todo o comércio mundial. As
operagdes de troca ocorrem com maior frequéncia no leste
europeu ¢ em paises menos desenvolvidos, ¢ em menor
percentual em paises desenvolvidos (AGGARWAL, 1989).

Para Buschinelli (1998) o uso da troca de mercadorias por
outras mercadorias ¢ denominado countertrade. A falha e ma
interpretacdo da literatura existente, bem como a escassez de
informagdes concretas envolvendo seus mecanismos, causas ¢
efeitos, as defini¢Oes e conceitos sobre countertrade sdo muitas,
dificultando uma defini¢do mais assertiva. Conforme o autor,
countertrade refere-se a um fendmeno caracteristico ao
comércio internacional em oposi¢do ao comércio nacional. O
uso do countertrade aumenta a competitividade das empresas,
alavancando seu poder de negociaggo, sendo possivel aumentar
sua penetragdo no mercado ¢ desta forma atrair novos
compradores. O countertrade pode ser definido como barter,
bem como pode ser classificado como buy back, compensation,
counterpurchase e offset. Muitas sdo as nomenclaturas
utilizadas para a troca de mercadorias por outras mercadorias,
porém para este trabalho especificamente, sera utilizado o
termo operagdes de troca.

Urdan e Urdan (2010) ressaltam a necessidade de uma
andlise prévia antes que qualquer troca se concretiza,
visualizando se o valor percebido ¢ atrativo. Para os autores, na
troca, o que € recebido produz beneficio funcional, emocional e
simbolico, e 0 que é entregue representa custos monetarios,
como preco ou sacrificio e ndo monetarios, como desgastes de
tempo, trabalho e psiquico. Se o resultado desta avaliagdo for
vantajoso para ambos os lados, a troca deve ocorrer, ou s¢ja, ela
ira agregar valor para os agentes.

As operagdes de troca, também denominadas de
operagdes de barter ou operaco estruturada agricola, podem
ser especificadas como a comercializagdo de insumos agricolas
feitas pelo recebimento de commodities ou montante financeiro
relacionado a um indicador agricola de preco (GARCIA,
2011). Segundo Marino (2009), estas opera¢des podem ocorrer
por meio de troca fisica, troca financeira, troca financeira com
opeao de entrega ou por meio de triangulag@o.

Para Marino (2009), nestas transagdes cada uma das
partes efetua a entrega de um bem ou presta servico para
receber da outra parte um bem ou servi¢o em retorno, sem que
um deles seja moeda, isto ¢, ndo ha envolvimento de dinheiro.
As operagdes de troca possuem algumas vantagens como:
maior seguranca financeira, elaboragdo de estratégias
comerciais, maior op¢do de oferta, ganhos de sinergia,
atendimento as tendéncias de mercado, escassez de crédito
publico e bancério e outras vantagens secundarias.

As operagdes de troca estdo sendo usadas cada vez mais
pelas industrias de insumos agricolas, visando a obtencdo de
maior seguranca financeira de comercializacdo. Estas
operacdes estdo ficando mais estruturadas gradativamente, uma
vez que se trata de uma necessidade de mercado € ndo mais um
diferencial a comercializagao de insumos agricolas com o uso
da troca. O inicio do fluxo dessas operagdes ocorre com 0
pagamento com entrega de mercadorias nas indudstrias de
insumos com a venda de seus produtos para receber a
mercadoria em data futura, sendo o risco de crédito minimizado
por meio da solicitagdo de penhor da safra futura ou de algumas
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garantias. Simultaneamente, hd mitigacdo do risco de preco
pela venda no mercado futuro, com o uso de um hedge de
venda pelas industrias de insumos (MARINO, 2009). Segundo
a Bolsa de Mercadorias e Futuros (BM&F, 2005), o risco de
preco ¢ a probabilidade de ocorrer prejuizos decorrentes de
movimentos adversos de precos.

As industrias de insumos podem correr o risco de prego,
uma vez que a venda de insumos de pagamento com preco fixo
pode ser liquidada financeiramente por um prego estabelecido
inicialmente na operagdo. Para o produtor o risco cai,
diminuido pela venda no mercado futuro, onde a cobertura de
preco deve ser feita pela bolsa de valores, pois caso ocorra a
queda do preco, o produtor deverd vender mais produtos para
quitar sua divida com preco fixo. Para o pagamento indexado
com referéncia no preco a vista, a venda de insumos pode ser
liquidada financeiramente com a utilizagdo de um indicador de
pregos que reflete o preco a vista no vencimento. E necessério
que as companhias de insumos exijam garantias para minimizar
o risco de crédito e vender futuramente contra o risco de preco
(MARINO, 2009).

Segundo Mattei (2010), ¢ de conhecimento que a relagdo
de troca de soja por insumos ¢ uma pratica comum entre 0s
agricultores, onde estes adquirem fertilizantes e outros insumos
utilizando como moeda a propria producdo. Em 2010, o
mercado de insumos efetivamente para a agricultura, no Brasil,
foi avaliado em US$ 2,5 bilhdes, segundo levantamento do
Sindicato Nacional da Industria de Produtos para Defesa
Agricola (SINDAG). A relagdo de troca entre soja e fertilizante
¢ de um para um, isto €, um quilo de soja equivale a um quilo
de fertilizante. Mesmo existindo variagdes, dependendo da
formula do adubo e da quantidade adquirida, pelos agricultores,
historicamente a relagdo é favoravel.

1.2 - Revendas agricolas

Segundo Consoli e Guissoni (2013), a revenda
agropecudria evoluiu muito recentemente, onde é possivel
verificar uma movimentagdo para um ambiente de varejo, cada
vez mais se aproximando do modelo de negbcios de
“supermercado”. Em alguns casos, muitos estdo se tornando
verdadeiros “‘shoppings rurais”, e esse movimento afeta
diretamente o setor. As revendas agricolas t€ém um potencial de
ampliagdo da linha de produtos e servigos, com insumos
agricolas, produtos veterinarios, nutri¢do, acessorios, produtos
para controle de pragas, ferramentas, equipamentos (como
cortadores de grama, furadeiras, dentre outros), material de
bricolagem, Equipamentos de Protecdo Individual (EPIs),
selaria, vestuario country, produtos para piscina, servicos,
oficina, assisténcia técnica, dentre outros. Muitos produtos ou
servicos comercializados pelo varejo agropecuario nio se
referem a compra planejada e podem ter alavancagem em sua
venda, caso as empresas envolvidas na sua distribuigdo e venda
venham utilizar melhores praticas, conceitos e ferramentas de
um conceito e pratica conhecido como trade marketing. As
revendas agricolas necessitam de produtos e boas marcas para
atrairem clientes e os fornecedores necessitam de canais de
distribuigdo, bem como devem sensibilizar clientes sobre seus
produtos. E necessario que haja uma integragio das revendas e
planejamento de suas agdes de trade marketing com seus
principais parceiros fornecedores, garantindo melhor acesso a
clientes e melhorando as vendas, mix e margem do negocio.

As revendas devem focar as atividades de gestdo da loja
com base em quatro pilares de trade marketing que sdo
sortimento, prego, visibilidade e promogao. No pilar promogao
os autores enfatizam a necessidade das revendas em

Volume 12 — n. 143 — Novembro/2017

desenvolver promogdes, que possam atrair clientes e gerar
novas vendas (CONSOLI E GUISSONI, 2013). Fazendo uma
observagao a parte, no caso das operagdes de troca, as revendas
agricolas devem estar atentas a todas as mudancgas no mercado,
certamente oferecendo produtos de qualidade e com preco
competitivo, porém devem efetuar as operagdes dando ao
cliente a oportunidade de se sentir confortdvel na hora de
decidir pela melhor opgdo no momento do fechamento do
negocio. Neste caso, ndo se trata de promogdo, mas de um
leque maior de opgdes na negociagdo com o cliente.

Consoli e Marino (2013) destacam que as revendas
agropecudrias ¢ as lojas agropecuarias sdo negocios diferentes,
com estratégia, estrutura e forma de acesso a mercados
especificos, salvo exce¢des. Os autores comentam que quando
se fala em revenda, os produtores que possuem lavoura e
pecudria, preferem efetuar toda a compra em um unico lugar, se
for considerada a logica simplista. Contudo, quando sdo
considerados os processos de compra, critérios de decisdo de
compra, estrutura e ciclo das atividades, sistema de
comercializagdo ¢ relevancia dos insumos no custo de
produgo, a agricultura diverge da pecuaria.

A atividade agricola encontra-se mais avangada no que
diz respeito a profissionalizagdo de processos, gestdo e adogdo
de tecnologia, o que traz dificuldades, em um curto prazo, para
a integracdo dos modelos de negdécio de cada uma das
atividades, o que traz uma oportunidade para revendas e
fornecedores. Todavia, o pecuarista faz um planejamento
superficial da aquisi¢ao de insumos, em virtude da necessidade
da atividade, isto ¢, diariamente. Para o pecuarista, o
planejamento anual de compras possibilita a reducdo e o
gerenciamento de seu custo de produgio, o que ird permitir que
sobreviva em um cenario com maior competitividade
(CONSOLI E MARINO, 2013).

Consoli ¢ Marino (2013) ressaltam que as revendas
agricolas representam um potencial de mercado, com valor de
produtos como fertilizantes, defensivos e sementes,
consideravelmente maior do que os dos produtos de pecudria
que seria relacionado a nutri¢ao e satide animal. Outra questio
levantada pelos autores estd relacionada ao mercado de
insumos agricolas, onde existe um certo grau de
“exclusividade” e fidelidade da revenda com fornecedores
preferenciais, fazendo com que estes apoiem e invistam muito
mais na relagdo com revendas agricolas. No mercado, ¢ usual a
utilizagdo de sistemas avangados de relacionamentos por meio
de rebates e integragdo de dados, o que proporciona a forte
interagdo entre distribuidores ¢ fornecedores.

As revendas agropecudrias sdo canais de distribuicdo
importantes para as empresas produtores de insumos e estdo no
comeco de algumas cadeias produtivas do agronegdcio
brasileiro, sendo responsaveis pelo contato direto com o cliente,
em geral, pequenos e médios agricultores e pecuaristas. A
importéancia do fortalecimento da relagdo entre as revendas e
seus fornecedores, devido a posi¢ao privilegiada e a fungdo das
revendas agricolas no agronegdcio, faz com que os resultados
de um dependam dos resultados do outro. As revendas
agropecudrias atuam com uma grande linha de produtos de
baixo valor agregado e poucos itens com maior valor agregado,
sendo comum que as lojas trabalhem com linhas e marcas de
ragdes, sementes, fertilizantes, defensivos, equipamentos,
ferramentas, utensilios, etc. em mercados onde tem forte
concorréncia, tanto em revendas como entre fornecedores. Os
fornecedores devem cooperar com as revendas, pois no
mercado competitivo atual, em que o revendedor pode optar
entre uma ampla variedade de produtos e fornecedores, alguns
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servicos ou agdes em colaboragdo sdo necessarios. Desta
forma, conseguem uma boa quantidade de revendas e
crescimento das lojas, ampliando e fortalecendo canais de
distribuicio (PAIVA, CONSOLI E NEVES, 2011).

O crescimento da competitividade entre empresas,
produtos e fornecedores cria um cenario de oportunidades e
ameagas. Os que estdo preparados, organizados ¢ sabem onde
querem chegar colherdo oportunidades ¢ os que ndo se
planejaram para aproveitar um bom momento no agronegocio,
certamente sentir-se-d0 ameagados. O Brasil possui uma cadeia
produtiva altamente qualificada e com técnicas “dentro e fora
da porteira” do agronegocio, o que lhe possibilita recordes
histéricos de producdo e produtividade. Este fato ocorre pela
continua profissionalizacdo de empresarios rurais (Produtores),
profissionais da area (Agronomos, Zootecnistas e Veterinarios)
e agro revendedores (RAMOS, 2011).

O objetivo deste trabalho ¢ analisar os fatores
determinantes para utilizagdo das operagdes de barter de milho
e soja sob a dtica das revendas de insumos agricolas em Goias
e Mato Grosso no ano de 2015.

II. PROCEDIMENTOS

Para atender o objetivo da pesquisa foi realizado um
levantamento junto populacdo de 403 revendas agricolas e
aplicacdo de questiondrio com perguntas fechadas e utilizagdo
da ferramenta online “Survey Monkey”.

Devido as falhas de cadastro da populagdo de 403
revendas agricolas, a pesquisa limitou-se a 303 com
possibilidade de responder ao questionario. Foi enviado um e-
mail com o questionario ao longo do ano de 2015. Ao final
obteve do 303 apenas 13% de retorno das respostas, ou seja, 39
respondentes, sendo destes, 51% de Goias ¢ 49% de Mato
Grosso.

O questionario foi produzido considerando sob alguns
aspectos: perspectivas gerais, perfil revendas,
entendimento/compreensdo do tema, motivador da utilizagdo
da operagdo da troca, riscos, conhecimento mercado/intengdes
futuras e excesso de confianga. Apds concluido o questionario
os dados foram tabulados usando o software SPSS.

Desta forma, a pesquisa usou a amostragem intencional
ou por conveniéncia o pesquisador escolhe propositalmente
alguns componentes da amostra, baseando-se no que julga
serem mais significativos. Sdo utilizados resultados
considerados mais faceis de se obter (TRIOLA, 2005).

III. RESULTADOS

As analises descritas abaixo dizem respeito as 39
revendas de insumos situadas nos Estados de Goias (51%) e
Mato Grosso (49%). Quanto ao questionario este foi subdivido
em: perspectivas gerais, perfil revendas,
entendimento/compreensdo do tema, motivador da utilizagdo
da operag@o da troca, riscos, conhecimento mercado/intengdes
futuras e excesso de confianga.

Em perspectivas gerais buscou-se levantar informagdes
relacionadas a cultura comercializada na revenda, qual a regido
e o0 seu faturamento anual, para se obter uma ideia de dimensao
das revendas analisadas e se isso, poderia ou ndo ter influéncia
na utilizagdo (ou ndo) das operacdes de troca. As revendas
agricolas foram classificadas em grande, médio e pequeno
porte conforme seu faturamento anual, onde, para este trabalho,
até R$ 500.000,00 foram consideradas de pequeno porte, de R$
500.001,00 até R$ 1.000.000,00, foram consideradas de médio
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porte e acima de R$ 1.000.001,00, foram consideradas de
grande porte.

Das commodities comercializadas nas revendas agricolas
deste estudo, a soja € a que possui maior comercializagdo, com
87,18% do total. O milho obteve 38,46% do total de respostas,
e os 10,26% restantes estdo relacionados a outras culturas. De
certo modo, o percentual alto de comercializagdo de soja nos
Estados de Goias e Mato Grosso, ja era esperado uma vez que a
soja ¢ muito cultivada nas Regides Centro-Oeste ¢ Sul do
Brasil.

Assim sendo, as classificadas como de grande porte
foram as que mais se destacaram nesta pesquisa, com cerca de
74,36% do total. Na sequéncia, com 15,38% do total estdo as
classificadas como pequenas e com 10,26% as classificadas
como médias. Conforme pressuposto anterior, foi possivel
verificar que as revendas agricolas de grande porte realmente
possuem mais conhecimento e utilizam as operagdes de troca
como forma de comercializagdo. Muitas vezes, ¢
disponibilizada somente uma parte da comercializagdo para
este tipo de operagdo. Das revendas agricolas classificadas
como de médio porte foi constatado que estas desconhecem as
operagdes de troca ou conhecem e ndo as utilizam. Das
revendas agricolas classificadas como de pequeno porte
percebeu-se um misto das tr€s opgoes de respostas, ou seja,
algumas conhecem e usam e outras, ou desconhecem, ou
conhecem e ndo usam.

Quanto ao perfil dos produtores (clientes) das revendas
agricolas buscou-se tracar aspectos como idade e escolaridade
do produtor que negocia junto as revendas agricolas de Goias e
Mato Grosso seus graos utilizando as operagdes de troca como
forma de comercializagdo, procurando identificar se existe
alguma relagdo dessas informagdes com as operagdes de troca.
Desta forma, ¢é possivel identificar se o produtor que
efetivamente opera com as trocas ¢ jovem ou ndo. Segundo os
pressupostos mencionados anteriormente, supds-se que sejam
realmente novos e com mais escolaridade, uma vez que o
jovem, geralmente, arrisca mais, e os produtores mais antigos,
costumam optar por manter as operagdes que ja utilizam, com
receio dos riscos possiveis envolvidos nas operagdes de troca.

Com base nas respostas obtidas, a maior parte dos
produtores rurais (clientes) que comercializa seus graos com as
revendas agricolas possui entre 40 e 60 anos, 66,67%, o que
contraria o pressuposto de que os produtores mais jovens
realizam maior volume de operagdes de trocas.

Com isso, ¢ possivel ressaltar o crescimento deste tipo de
operagdo até mesmo entre os produtores mais antigos
(tradicionais), que poderiam ser mais resistentes a mudancas.
Porém, ¢ de conhecimento que as operag¢des de troca estdo cada
vez mais sendo comercializadas entre produtores e revendas
agricolas no Brasil, principalmente em momentos de baixa
liquidez no mercado. Desta forma, fica evidente que este ¢ um
dos fatores que facilita a divulgagdo para os produtores desta
modalidade de comercializagao agricola.

Foi pesquisada a idade dos produtores agricolas ou
profissional que realizam as operagdes de troca com as
revendas agricolas de Goias e Mato Grosso. Assim, o fato de
um produtor possuir grau de escolaridade superior ndo tem
relagdo direta com o conhecimento das operacdes de troca. Na
pesquisa identificou-se que dos 34 produtores que fazem o
barter, que 55,88% possuem apenas o ensino médio, porém
possuem conhecimento em operagdes de troca, enquanto que
os demais possuem o ensino fundamental (20,59%) e superior
(23,53%). Alguns conhecem e utilizam e outros conhecem e
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ndo utilizam as trocas de grdos por insumos como forma de
comercializagdo agricola.

O pressuposto desta pesquisa relacionado a escolaridade,
foi rejeitado, uma vez que inicialmente tinha-se uma
expectativa de  que  produtores  rurais/profissionais
especializados com maior escolaridade utilizariam mais as
operagdes de troca como alternativa de comercializagdo. O
resultado foi contrario, onde os produtores com apenas o ensino
médio sdo os que mais efetuam as trocas de seus graos por
insumos com as revendas agricolas.

Quanto ao entendimento/compreensdo das operagdes de
troca buscou-se levantar informagdes que determinassem qual é
o conhecimento das revendas agricolas neste assunto, bem
como, se, mesmo havendo esse entendimento porque essas
operagdes ndo estdo sendo utilizadas (riscos, custos, etc.). Outra
questdo levantada neste item ¢é se existe uma padronizacdo no
fluxo envolvendo essas operagdes, e também se sdo efetuadas
via bolsa ou balcdo. Para o sucesso das operagdes de troca ¢
importante que as revendas agricolas sigam um fluxo
organizado, seja ele formal ou informal. No processo informal
muitas vezes a propriedade do produtor ¢ dada como garantia,
bem como ¢ utilizada a Cédula de Produtor Rural (CPR), sem
que ocorra, muitas vezes, as negociagdes via BM&F.

Das 33 revendas agricolas que efetivamente trocam
insumos por graos com o produtor, algumas efetuam somente
uma pequena parte atualmente, com 39,39% do total
respondido, estas revendas agricolas comercializam até 10% do
total faturado. Do total de 33 revendas cerca de 21,21%
comercializam de 11% a 30% do faturamento. Outros 39,39%
dessas revendas agricolas que trocam insumos responderam
que ja comercializam mais de 31% de seu faturamento com as
operagdes de troca, e destas também se identificou uma
intengdo futura maior que a existente para este tipo de
comercializagdo.

As operagdes de troca podem ser negociadas por meio de
um fluxo padronizado ou de maneira informal. A op¢do mais
selecionada no questionario aplicado foi o processo
padronizado, ou seja, a maioria das revendas agricolas utilizam
o processo padronizado para realizar suas operagdes de troca.
Isto foi facilmente confirmado nas respostas obtidas na questio
relacionada a modalidade mais interessante sob o ponto de vista
da revenda, onde a opgdo “Venda de insumos recebendo em
troca o grio (grao valorizado, ou seja, com preco do grdo mais
alto que ofertado nas Tradings), via cessdo de crédito e CPR
como garantias”, foi a mais selecionada, com 74,36% do total.

Outra questdo levantada é o que motiva as revendas
agricolas a efetuarem as operagdes de troca juntamente com os
agricultores: falta de liquidez no mercado, minimiza¢do dos
riscos, travamento do preco do grido, etc. Outro ponto
questionado tem relacdo aos riscos envolvidos neste tipo de
operagdo, foi perguntado se estes sdo de conhecimento das
revendas agricolas e dos produtores, bem como quais sdo as
formas de minimizagdo destes, com a utilizagdo das operagdes
de troca como alternativa de comercializacao.

E conhecido que a falta de liquidez no mercado é um dos
motivadores para a utilizacdo das operagdes de troca como
forma de comercializagdo agricola. Nestes casos, o produtor
negocia seu grdo com a revenda ou industria de insumos
antecipadamente, podendo fixar o prego do grdo, quantidade,
etc. E sabido que as operagdes de troca envolvem determinados
riscos, como risco de prego, risco de crédito, risco de pragas ou
chuvas em excesso, ou seca, € na ocorréncia destes, isto pode
fazer com que o produtor acabe ndo honrando seus
COMPromissos.
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Dentre os motivadores sugeridos para este trabalho para a
utilizacdo das operagdes de troca como forma de
comercializa¢do, a minimizagao dos riscos envolvendo a venda
de grios de commodities obteve maior nimero de escolhas,
com 66,67% do total, ou seja, produtores e revendas agricolas
buscam alternativas de comercializagdo com o intuito de
reduzir ou até mesmo eliminar possiveis riscos existentes nas
operagdes do mercado agricola. O travamento do prego do grao
foi outra opgdo muito escolhida, com 35,90% do total. E, ao
contrario do que foi pressuposto anteriormente a falta de
liquidez no mercado ndo ¢ o principal motivador do uso do
barter. Esta op¢do ficou em terceiro lugar na escolha das
revendas agricolas relacionadas para este estudo, com 33,33%
do total de respostas.

Na questdo relacionada a incentivar o produtor a utilizar
as operagdes de troca, cerca de 61,54% do total fazem com
frequéncia, 23,08% esporadicamente e 15,38% ndo incentivam.
O grande percentual que estimula aos produtores agricolas o
uso das trocas de seus graos por insumos favorece ainda mais o
crescimento destas operagdes no Brasil. Como mencionado
anteriormente, trata-se de uma modalidade de comercializa¢do
em constante crescimento, € com muitos agricultores e
revendas agricolas as utilizando, cada vez mais se tornara
comum, favorecendo e aquecendo o mercado agricola local.

Sobre o conhecimento em mercados futuros foi outra
questdo efetuada as revendas agricolas, para se identificar se
pode ou ndo influenciar, por optar (ou ndo), pelo uso das
operagdes de troca como forma de comercializagdo, bem como
se as revendas tém conhecimento de derivativos e outros
mecanismos de comercializagdo. A falta de conhecimento em
mercado futuro, operagdes de troca e derivativos acaba inibindo
o uso das operagdes de troca nas revendas agricolas. O fato de
uma revenda agricola acompanhar o mercado futuro agricola
pode fazer com que esta sinta maior seguranga em operar com
a troca, ou mesmo negociar junto a BM&F.

Do total de respostas recebidas, 58,97% das revendas
agricolas que responderam ao questionario proposto conhecem
e usam o mercado futuro para realizacdo de operagdes do
mercado agricola. Grande parte possui conhecimento no
mercado futuro, porém ndo realiza operacdes, cerca de 33,33%
e 7,69% do total desconhecem o mercado futuro.

O mercado futuro é conhecido nas revendas agricolas. A
maioria das respostas esta relacionada a alternativa “Conhece e
usa”, ou seja, 58,97% destas revendas agricolas efetivamente
fazem negociagdes envolvendo este mercado, com negociagdes
programadas com datas futuras, podendo fazer uso de hedge,
travar o preco do grao da commodity, etc. Das respostas obtidas
7,69% desconhece o mercado e 33,33% conhecem e ndo usam.

Cerca de 87,18% do total de revendas agricolas que
responderam ao questionario também acompanham o mercado
futuro agricola, o que favorece a troca dos graos pelos insumos,
uma vez que ao acompanhar este mercado ¢ possivel obter
mais informacdes pertinentes ao momento, e até mesmo
auxiliar na escolha de uma ou outra modalidade de
comercializagdo agricola. Neste estudo especificamente, pode
beneficiar a opgdo por comercializacdo de graos e insumos via
operagdes de troca.

Quanto ao relacionamento com as industrias de insumos
existe um papel importante na operacionalizagdo das trocas, em
que muitas vezes o produtor ou as revendas agricolas, optam
por esta alternativa, devido o relacionamento solido que
possuam com estas. Dentre as industrias de insumos destacam-
se principalmente a industria de sementes, indistria de
quimicos e industria de maquindrios.
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Na questdo relacionada a auxilio da industria de insumos
para comercializagdo das operacdes de troca, a maioria,
53,84%, respondera, que ndo ha necessidade deste tipo de
industria auxiliar estas operagdes. Todavia, 46,16% do total que
entendem que ¢ importante a presenga da industria de insumos
na negociacao.

Quanto ao cenario atual das revendas agricolas (18
revendas) que tem parceiras com as industrias, cerca de 55,56%
j& possuem parceria para comercializagdo das operagdes de
trocas, com a industria de quimicos, como fertilizantes, adubos,
etc. A industria de sementes, com 38,89% do total respondido,
também € uma grande parceira. Ja a parceria com a industria de
maquinarios se mostrou muito baixa, cerca de 5,56%. Em um
mercado com baixa liquidez, o produtor rural busca alternativas
de comercializagdo, e como as operagdes de troca permitem
que este faca seu plantio recebendo os insumos
antecipadamente, ¢ importante a parceria com a industria de
insumos, seja sementes, adubos, fertilizantes ou maquinario.

Quanto aos mecanismos de comercializa¢do agricola ¢ de
conhecimento que a venda a vista ¢ a melhor opgdo para as
revendas agricolas, contudo sabe-se que esta possibilidade é
pouco utilizada pelos produtores, uma vez que estes possuem
muitos custos para producdo, como compra de insumos
(sementes, quimicos, maquindrio, etc.), optando, na maioria das
vezes pela venda a prazo ou mesmo a utilizacdo do crédito
rural. Porém, se o mercado estiver com baixa liquidez, estas
opcoes podem ser muito dificeis de conseguir com taxas
atrativas, e sdo nestes casos que os agricultores podem optar
pelas operacdes de troca. Em outras situagdes, o produtor se
obriga a negociar antecipadamente seu grio por ndo possuir
espaco suficiente para todo o volume colhido. Contudo, como
ainda boa parte das revendas ndo utilizam as operagdes de troca
como alternativa de comercializa¢do, 0 mecanismo ainda muito
utilizado ¢ a venda a prazo, negociada entre as revendas
agricolas e os produtores rurais.

A maioria das revendas usa outros mecanismos de
comercializagdo, cerca de 87,18% do total de 39, enquanto que
12,82% nao usam outros mecanismos e preferem vendas a
vista. Das revendas que usam outros mecanismos cerca de
76,92% a todo momento e 10,26% raramente.

Destes mecanismos alternativos usados, destacou-se a
venda a prazo com 46,15% das respostas. O crédito rural
seguiu com 35,90% do total, ¢ o desconto de titulos, com
17,95%. O crédito rural é muito arrolado como mecanismo
alternativo de comercializagdo pelas cooperativas. Desta forma,
os produtores cooperados destas beneficiam-se com a
modalidade de comercializagdo.

Foi avaliado se o excesso de confianga pode ser um
problema, caso a revenda agricola ou mesmo o produtor ndo
sejam flexiveis a novas alternativas de comercializagdo. Muitas
vezes as empresas agricolas ndo utilizam as operagdes de troca
por desconhecimento e por confiar demais nas operagdes que ja
realizam. Nao obstante, quando o mercado estd com baixa
liquidez, uma 6tima oportunidade de negdcios para as revendas
agricolas sdo as operagoes de troca, que se operacionalizadas de
forma correta, garantem o recebimento do valor futuramente,
caso seja por recebimento de grdos no momento da colheita,
poderdo negociar de forma antecipada a venda destes na bolsa
de valores, podendo fixar o prego antecipadamente. Desta
forma, os riscos envolvidos nessas operagdes acabam sendo
minimizados.

Na questdo relacionada a gestdo administrativa das
revendas, ou seja com melhores controles, melhores processos
e melhor controle de risco, a maioria entende que possui gestao
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superior as demais revendas agricolas, cerca de 66,67%. Em
muitos casos isso pode dificultar a opgdo por novas
modalidades de comercializacdo, uma vez que a revenda
entende ser melhor que as demais. O excesso de confianca
muitas vezes pode atrapalhar os negocios. A resposta “ndo
somos a melhor quando comparadas a outras revendas da
regido no tocante aos processos e gestdo empresarial” apareceu
em 17,95% das respostas e a raramente apareceu em 15,38%
das respostas.

No tocante aos riscos existentes nas operagdes de troca,
muitas revendas agricolas ndo usam as operagdes de troca
como alternativa de comercializagdo por receio dos riscos
possiveis no tipo de operacdo. Existem muitos riscos que
podem ser minimizados com o uso correto das operagdes de
troca desde que sejam efetuadas de maneira padronizada, com
garantias e por profissionais com conhecimento.

Na questdo relacionada aos provaveis riscos existentes
nas operagdes de troca, apontou-se que o respondente
classificasse o risco mais importante a0 menos importante.
Solicitou-se que as revendas agricolas enumerassem de 1 a 3,
onde 1 ¢ o risco mais importante ¢ 3, 0 menos importante. A
primeira opg¢do era risco de prego, a segunda risco de crédito ¢ a
terceira associada a risco de pragas e chuvas. O risco de prego
liderou as respostas, com 41,03% do total como primeira
opcdo. Com isso, registra-se a preocupacdo das revendas
agricolas com o pre¢o do grido no momento da venda.
Realmente ¢ um risco que deve ser avaliado, uma vez que o
mercado oscila muito seus precos, em especial a soja,
commodity muito negociada internacionalmente e ficando
vulneravel em relagdo a cotagdo do dolar. Contudo, o risco
pode ser minimizado efetuado um travamento do preco do grdo
na bolsa de futuros, por exemplo, com o uso de derivativos.

O risco de crédito, com 35,90% do total de respostas,
também ¢é relevante, pois o produtor pode passar por
dificuldades ¢ comprometer o pagamento ao credor, por
exemplo as revendas agricolas. Segundo a percepcdo das
revendas agricolas, em terceiro lugar apontam o risco de pragas
ou excesso ou escassez de chuvas, com 23,08% do total, o que
prejudica diretamente o produtor, que ao final da colheita ndo
colheria a quantidade negociada de grdos. Para minimizar os
riscos solicitam-se as garantias. Algumas revendas agricolas
aceitam as propriedades dos agricultores como garantia, ou
outros bens que possam cobrir o wvalor, relacionado a
quantidade de graos negociados anteriormente.

IV. CONCLUSAO

Realizou-se a pesquisa em revendas agricolas dos
Estados de Goias e Mato Grosso, objetivando apontar a
realidade com o uso das operagdes de troca. Inicialmente,
um dos pressupostos foi que grande niimero de revendas
agricolas efetivamente usam as operagdes de troca como
forma de comercializagdo, com pessoas capacitadas para a
realizagdo das operagdes, bem como conhecimento amplo
dos riscos envolvidos e de como mitiga-los. A afirmagdo se
concretizou-se com o estudo, onde 51,28% das revendas
agricolas da regido estudada efetivamente conhecem,
arrolando o barter. Quanto aos riscos envolvidos nas
operacdes de troca, nas respostas obtidas a maioria entendeu
que o risco de preco é o principal risco existente nas
operagoes de troca como alternativa de comercializagdo. O
fato ¢ coerente uma vez que muitas commodities sdo
negociadas no mercado internacional, ficando vulneraveis
ao prego do ddlar, ou as oscilagcdes de pregcos que ocorrem
no mercado nacional. Em um mercado instavel, pode ser um
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problema relevante. Caso o produtor rural, a revenda
agricola, a trading, ou qualquer player deixe de efetuar uma
operagdo estruturada, com travamento de preco da
commodity, com garantias, pode ter prejuizo elevado,
podendo comprometer as safras futuras.

Contudo, registra-se que para obter resultados positivos
na operacdo ¢ necessario que seja realizada com
envolvimento de todas as areas da empresa, quando arrolar
as revendas agricolas, por exemplo, para que todos os riscos
provaveis sejam avaliados. O processo padronizado torna a
operagdo mais eficiente, uma vez que transacdes efetuadas
informalmente, sem um padrio a ser seguido, podem
ocasionar em perdas futuras.

De modo geral, as revendas agricolas trabalham de
forma semelhante com a venda de insumos, como sementes,
fertilizantes, defensivos agricolas, entre outros, diretamente
ao produtor. No entanto, o tipo de negociagdo efetuada com
os produtores rurais pode fazer a diferenca entre um
produtor fechar ou ndo negbcio. Para qualquer empresa a
melhor opgdo de negdcio é a venda a vista, porém, no caso
das revendas, nem todos os agricultores apontam
disponibilidade financeira de imediato recorrendo a venda a
prazo ou operagdes de troca, principalmente nos momentos
em que nao ha liquidez no mercado.

O travamento do preco do grao foi outro motivador para
arrolar as operagdes de troca como forma de
comercializagdo. Principalmente quando a commodity ¢
negociada e dependente do mercado internacional.

As industrias de insumos podem ser grandes parceiras
dos produtores rurais nas negociagdes de insumos por graos,
mas para registrou-se que a parceria ndo estd consolidada
quando para as operagdes de troca. Algumas industrias de
insumos for¢am a venda a vista ou a prazo, e muitas vezes,
nem ofertam as trocas como alternativa de comercializagao.
Em outros casos, reservam apenas uma pequena parte do
volume comercializado para as trocas. Em momentos de
instabilidade economica ¢ mais seguro vender o grio com
travamento de prego, para que ndo ocorram surpresas
futuras.

Quanto aos derivativos, em qualquer discussdo, a
primeira rea¢do ¢ de desconfianga, principalmente pelas
pessoas que ndo detém conhecimento aprofundado sobre o
mercado futuro. O uso correto dos derivativos pode
favorecer o usuario, produtor rural, revendas agricolas,
cooperativas, resultando na protegdo necessaria para
realizar-se a operagdo de troca, por exemplo. As industrias e
revendas agricolas, ao realizarem as operacdes de troca de
insumos por commodities, esbarram com a complexidade
das operacdes existentes para proteger-se usando
derivativos, o que pode confundir o tomador de decisdo
quanto as escolhas.
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