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RESUMO

TOMAZELLI, Pedro Tales. Anélise do Negécio de Sementes de Sojaem uma
Empresa de Sementes em Mato Grosso 24f. 2017 Dissertacdo (Mestrado
Profissional) — Programa de P04s-Graduagcdo em Ciéncia e Tecnologia de
Sementes. Universidade Federal de Pelotas, Pelotas, RS.

Com o objetivo de analisar o historico comercial de uma empresa produtora de
sementes de soja em Mato Grosso, foram analisadas variaveis como:
quantidade de sementes produzidas, quantidade de semente comercializadas,
sobra de sementes que nao foram comercializadas, formas de acesso ao
mercado, parceria com obtentores, principais cultivares e participacdo dos dez
maiores clientes. Com base nos dados observou-se que: 1- 0 acesso direto ao
mercado cresceu de 22% para 52% do total das vendas da empresa, por outro
lado, o uso de revendas permaneceu baixo variando de 10% a 13%; 2- A
comercializacdo das sementes é distribuida para centenas de agricultores
anualmente, entretanto os 10 maiores agricultores compram mais de 30% da
producdo da empresa de sementes, alcancando muitas vezes 50%; 3- o
percentual de sementes comercializadas por obtentor e por ano, ofertadas aos
agricultores foram provenientes de 16 programas de melhoramento, em que
algumas estiveram presentes em apenas um ou dois anos, enquanto outras
estiveram presentes em todos os anos, destacando a empresa Monsoy que
sempre teve a maior participacéo, variando de 47,5 a 85,6%. Concluiu-se que a
empresa esta buscando melhorar a cada ano, utilizando ferramentas que
traduzem a situacao atual. Pensando no futuro, a companhia deve olhar para o
cenario apontado e buscar a direcdo alinhada com o mercado, praticando um
marketing estratégico que possibilite a sustentabilidade maior do negocio de
sementes.

Palavras chave: mercado sementes, acesso mercado, produtor sementes



ABSTRACT

TOMAZELLI, Pedro Tales. Analisis of a soybean seed business in a seed
producing company in the state of Mato Grosso. 24f. 2017. Dissertation
(Professional Master's Degree) - Postgraduate Program in Seed Science and
Technology. Federal University of Pelotas, Pelotas, RS.

Aiming to analyze the commercial history of a soybean seed producer company
based in Mato Grosso- Brazil, some items were evaluated such as: amount of
produced seeds, amount of marketed seeds, non-marketed seeds, market
access forms, partnerships with breeders, main cultivars and participation of the
ten biggest costumers. Based on the data the following observation were taken:1-
Direct market access increased from 22% to 52% of the company's total sales;
on the other hand, the use of resales remained low, varying from 10% to 13%; 2
- Seeds are distributed to hundreds of farmers annually, however the 10 largest
farmers buy more than 30% of the company's seed production, often reaching
50%; 3 - the percentage of seeds marketed per breeder and per year, offered to
farmers reached 16 breeding programs, some of which were present in only one
or two years, while others were present in all the years, highlighting the company
Monsoy having the largest participation, ranging from 47.5 to 85.6%. It is
concluded that the company is searching improvement every year, using tools to
evaluate the current situation. Thinking about future, the company must look to
the appointed scenario and search the direction aligned to the market, practicing
a strategic marketing that allows sustainability of the soybean seed business.

Key words: seed market, market access, seed producer
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1. INTRODUCAO

Entre as safras de 1980/81 a 2014/15 a area cultivada com soja no Brasil
cresceu 269%, passou de 8,7 milhdes para 32 milhdes de hectares. A producéo
nesse mesmo periodo passa de 15,5 milhdes para 96,2 milhdes de toneladas,
aumento de 521%. Neste cenario, Mato Grosso representou para safra 2014/15,
29% da producéo nacional, segundo dados da (CONAB, 2016).

O movimento migratorio que se iniciou nos anos de 1960 principalmente
por agricultores gauchos, primeiramente a Santa Catarina, depois Parana e
posteriormente para as regides mais ao norte, encontrou viabilidade para o
cultivo da soja em areas de baixa latitude gracas aos programas de
melhoramento, que desenvolveram cultivares adaptados as essas condicdes.

A chamada "Revolucédo Verde" que ocorreu del960 a 1970 preconizava
produzir mais em menos terras introduziu novas técnicas de cultivo como a
mecanizacao, uso de fertilizantes, defensivos e sementes de alto rendimento.
Recentemente a "Revolucdo Biotecnoldgica” permitiu o desenvolvimento de
cultivares transgénicos com engenharia genética, sequenciamento de genomas
e bioinformatica. Além dessas razées do grande avanco da soja no pais esta
vinculado as empresas multinacionais e nacionais provedoras de novas técnicas
e tecnologias que facilitam a vida do produtor e alimentam o mercado
economicamente atrativo para todos da cadeia, afinal, isso € producdo de
alimento.

Nesse contexto, seguramente a semente é o insumo mais importante da
agricultura, segundo Levien (2015), o principal vetor de transferéncia tecnolégica
€ a semente, que leva consigo as caracteristicas potenciais "ideais" para cada
regido, tipo de solo, clima, além de capacidade produtiva e resisténcias a
diferentes pragas e doencas, 0 que pode permitir ao produtor o sucesso do seu
empreendimento. Os produtores de sementes sabem da responsabilidade que é
produzir essa base de toda genética e tecnologia. Ha muito trabalho da
semeadura até a embalagem final que leva a semente aos agricultores (PESKE;
VILLELA; MENEGHELLO, 2012).
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No Brasil, como na maioria dos outros paises em que o agronegdcio
corresponde a parcela importante do PIB, a pesquisa na criagdo e
desenvolvimento de novas cultivares é realizada principalmente pela iniciativa
privada, utilizando-se das garantias de leis de protecdo de cultivares (LPC),
Vasconcelos (2016). Neste sentido, o pais possui mais de 15 programas de
melhoramento vegetal especificos para soja, oito dos quais concentram mais de
80% do market share (fracdo de mercado) (PESKE, 2016).

E essencial, para o comércio de sementes, que 0s varios atores sintam
confianga para desenvolver suas atividades (POSSENTI, 2017). Neste sentido,
o Brasil possui uma plataforma legal, contemplando os varios aspectos do
negocio de sementes através de quatro leis: producdo e comércio, protecado de
cultivares, biosseguranca e patente (industrial).

A Lei de Producdo e Comércio de Sementes, cuja primeira versao foi
elaborada na década de 1960, contempla os padrdes de qualidade de semente,
a identificacdo das sementes, o registro do produtor de sementes, a certificacéo,
normas de producao, classes e categorias de sementes, entre outros aspectos.
O agricultor que comprar sementes sente-se seguro de que houve um processo
para produzir, manter e atestar a qualidade de sua semente.

Em relacdo a Lei de Protecdo de Cultivares, cuja primeira versao é da
década de 1960, esta legislacao baseia-se na convencédo da UPOV de 1978, que
contempla a protecdo das cultivares criadas pelos programas de melhoramento
vegetal. Isto significa que, para o comércio das sementes de uma cultivar
protegida, o produtor de sementes deve pagar um royalty para o obtentor. Esta
lei tem abrangéncia de protecéo até a semente, o que significa que se o agricultor
utilizar seu grdo como sementes estara praticamente isento de contribuir para a
criagdo e desenvolvimento de novas e melhores cultivares. No momento, esta
lei estd sendo alvo de discussbes no Congresso Nacional, visando seu
aprimoramento (PESKE, BARROS e SCHUCH, 2012).

A Lei de Biosseguranca, criada na década de 1990 e aprimorada em 2005,
contempla a liberag&o para comeércio de organismos geneticamente modificados
(OGMs). Possui duas instancias de analise: uma técnico-cientifica, atribuida a
CTNBIo (Comissdo Técnica Nacional de Biosseguranca), e outra composta por

ministros de estado, para analise de conveniéncia e oportunidade. Até o
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momento, todos os mais de 50 eventos aprovados pela CTNBIo foram ratificados
pelo conselho de ministros (SEED news, 2016).

A empresa de sementes em estudo nesse trabalho encontra-se num
cenario de grande potencial em Mato Grosso. O grande cultivo de soja no estado
e suas regides sugerem grande aptidao a quantidade e qualidade de sementes.
Areas de aberturas necessitam materiais de soja adaptados, regides mais velhas
de cultivo querem produzir sempre mais e para isso precisam dos cultivares cada
vez mais tecnoldgicas. Por essas e outras razdes uma empresa de médio porte
multiplicadora de sementes de soja deve estar atenta a producdo, gestao
administrativa e comercial de seu negocio.

Com relacéo a gestao administrativa e comercial € importante salientar a
ferramenta de analise de SWOT, usada como base de gestédo e planejamento
estratégico. Trata-se de uma operacdo de planejamento em que 0s
administradores identificam os pontos forte (S, strengths) e fracos (T, threats)
internos da organizacdo e as oportunidades (O, oppostunities) e ameacas (T,
threats) externas (JORGE e JONES, 2012). Essa andlise permite uma reflexao
da empresa para procurar se posicionar da melhor forma no mercado, afim de
atingir as metas institucionais.

Este trabalho tem o objetivo e analisar o historico da comercializacao por
uma empresa de sementes de soja no estado de Mato Grosso.

A empresa de sementes localiza-se no Estado de Mato Grosso, regido
sudeste, altitude média de 750m, clima tropical com elevadas temperaturas
durante o dia e amenas durante a noite. Dedica-se a producdo e comercializacéo
de sementes, com genética e tecnologia de soja proveniente de licenciamento
de empresas de melhoramento vegetal, conhecidas como obtentoras.

A &rea de média de producao de sementes anual é de 8 mil hectares,
sendo 40% em areas proprias e 60% em cooperados, esses, parceiros que
conduzem seus campos contratados a producao de sementes conforme normas
da empresa e ministério da agricultura — MAPA.

Os processos de producao séo setorizados, com encarregados e lideres
gerenciando as atividades de: campo de producao, colheita, recepcéo, controle
de qualidade, secagem, beneficiamento, ensaque, armazenamento e por fim o

tratamento de sementes industrial (TSI) e expedicao.
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Toda a producéo vinda dos campos de semente passa pelo processo de
secagem. Na safra 2016, por exemplo, a média de umidade de sementes
recebida foi de 15%, sendo que a maxima de 21,8% e a minima de 12% de
umidade. Existem trés tipos de secagem que sao utilizados durante o ano:
secagem estética, intermitente e continua.

O beneficiamento e ensaque gera uma producdo de sacas de 40kg
processadas de 5.000 unidades diarias em média, durante os meses de janeiro
a abril.

O armazenamento das sementes é feito em ambiente climatizado, desde
a safra 2016, onde as sementes permanecem entre quatro a sete meses em
temperatura de 16°C e aproximadamente 60% de umidade relativa do ar.

O Laboratério de Analise de Sementes (LAS) é o centro do controle de
qualidade de uma empresa, onde através dos diferentes testes realizados, séo
obtidas informacbes sobre as sementes, quando essas estdo em fase de
multiplicacdo, producdo ou, ainda, por ocasido da colheita, secagem,
beneficiamento, tratamento e armazenamento (PESKE; VILLELA,;
MENEGHELLO, 2012).

Seguindo o conceito citado anteriormente, a empresa realiza alguns
testes em seu laboratério de sementes como: andlise de tetrazdlio, teste padrao
de germinacado, umidade, peso de mil sementes, retencdo de peneiras, teste de
emergéncia a campo e envelhecimento acelerado. Todos os lotes avaliados
internamente também sao enviados para um laboratorio externo certificado para
a emissao dos laudos oficiais de germinacao.

A expedicao ocorre normalmente apdés o feriado de 7 de setembro, com o
passar dos anos a empresa vem se preocupando com a questao da entrega e
planeja num futuro proximo alcancar 60% de suas sementes comercializadas
entregues na fazenda do cliente, com programacéao de logistica personalizada,
em 2016 foram 30% das sementes comercializadas na modalidade CIF (Custo,

Seguro e Frete).
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2. MATERIAIS E METODOS

O estudo constou de uma andlise historica de algumas variaveis
envolvidas no negdcio de sementes de 2009 a 2016.
Assim, as variaveis analisadas foram:
1- Quantidade de semente produzida pronta para venda em sacos de
40kg;
2- Quantidade de semente comercializada;
3- Sobra de sementes, ou seja, semente pronta para venda com os padroes
de qualidade assegurados, que nédo foi comercializada;
4- Forma de acesso ao mercado (direto, agenciamento e distribuicdo por
revendas)
4- Parceria com obtentores (empresas de fitomelhoramento em soja);
5- O cultivar com maior volume de venda por ano;

6- Participagédo dos 10 maiores compradores de sementes:

A analise foi realizada com base nos arquivos da empresa e ajustada para

percentual de participagao.
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3. RESULTADOS

O volume produzido e comercializado de sementes de soja de 2011 a
2016 encontra-se na tabela 1. A empresa produziu mais de 230.000 sacos por
ano, com excec¢ao do ano de 2013 que produziu menos de 159.977 devido as
condi¢des climaticas no memento da colheita. Entretanto, nem toda semente
produzida foi comercializada cujo percentual de sobra esteve entre 3,24 a 24,3%
da producéo. Esta sobra de sementes € caracterizada por falta de clientes como
também de declinio da qualidade das sementes no momento da comercializa¢ao

que estava abaixo do minimo aceito para venda.

Tabela 1. Quantidade de semente produzida, comercializada e sobra nos anos agricolas de 2011
a 2016.

Ano Produzido Comercializado Sobra (%)
2011 260.913 236.644 9,3
2012 275.424 233.906 15,1
2013 159.977 154.788 3,24
2014 269.071 203.628 24,3
2015 241.285 193.585 19,8
2016 234.720 208.524 11,2

Analisando os modos de acesso ao mercado de sementes, utilizados pela
empresa, observa-se que de 2009 a 2016 o acesso direto variou de 7% a 52%
das vendas, enquanto 0 acesso por agenciamento variou de 38% a 75%, sendo
as duas formas mais utilizadas pela empresa, pois o percentual de acesso
atraves de revendas sempre esteve abaixo de 20% (Tabela 2).

O acesso direto nos ultimos trés anos cresceu de 22% para 52% do total
das vendas da empresa mostrando uma clara preferéncia de acesso ao
agricultor pela empresa. Por outro lado, o uso de revendas permaneceu baixo
variando de 10% a 13%.

A venda direta possibilita um maior retorno para a empresa, em
contrapartida, necessita de um corpo de assistentes técnicos apara assessorar
0 agricultor, por outro lado 0 agenciamento praticamente ndo necessita de um
corpo de assistentes técnicos, pois 0 agenciador normalmente ja efetua este

servico. Em relagcdo a participacdo das revendas, esta € pequena, entretanto
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importante por atender agricultores que compram por pacote (sementes,

agroquimicos, fertilizantes e crédito).

Tabela 2. Quantidade de semente (%) comercializada conforme o0 acesso ao mercado de 2009
a 2016.

Ano Direto(%) Agenciamento(%) Revenda(%)
2009 22 72 6

2010 32 64

2011 47 38 15
2012 36 53 11
2013 7 75 18
2014 35 52 13
2015 45 42 13
2016 52 38 10

Analisando o percentual de sementes comercializadas por obtentor e por
ano, observa-se que de 2009 a 2016 as variedades ofertadas aos agricultores
foram provenientes de 16 programas de melhoramento, em que algumas
estiveram presentes em apenas um ou dois anos, enquanto outras estiveram
presentes em todos o0s anos, destacando a empresa Monsoy que sempre teve a
maior participagao, variando de 47,5 a 85,6% (Tabela 3).

As variedades do programa de melhoramento da Embrapa tiveram
participacdo em apenas dois anos em 2009 e 2010, com menos de 10% das
vendas, enquanto as variedades da FMT estiveram presentes até 2011 em que
ainda participavam com 3,2%. Por outro lado as variedades da TMG estiveram
presentes até 2012.

Além da empresa Monsoy, merece destaque pela participacdo, as
empresas Nidera que participa desde 2010 e a empresa Brasmax que comecou
em 2016, j& com 5,0% de participacao.

O percentual de participacdo de cada programa de melhoramento no
portfélio e consequentemente na venda de sementes de uma empresa produtora
de sementes é em funcéo da taxa de utilizacdo de uma cultivar, na novidade de
uma cultivar e na parceria entre o produtor de sementes e a empresa de
melhoramento vegetal. Isto devido algumas empresas realizarem a
comercializacdo das sementes de forma verticalizada, ou seja, néo licenciam

suas variedades para que os produtores possam também comercializar. Outras
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empresas de melhoramento possuem estratégias de somente licenciarem
determinado namero de produtores de sementes (SAVINO, 2013).

Analisando a variedades com maior percentual de participacdo, observa-
se na tabela 4, como era de se esperar, que somente em 2009 houve uma
cultivar, a BRSMT Pintado com 16% do mercado, que ndo foi criada e
desenvolvida pela empresa Monsoy. Nos anos de 2010 a 2012 a variedade
M7639RR foi a teve a maior participacdo alcancando 47% no ano de 2012. Por
outro lado, de 2014 a 2016, foi a variedade M8372 IPRO que alcancou a
participacdo crescente de 39% no ano de 2016. Em geral, uma cultivar
permanece poucos anos como preferéncia do agricultor, pois, todos 0s anos 0s
programas de melhoramento colocam no mercado a disposi¢cdo do agricultor
novas e geralmente melhores cultivares (PESKE e PESKE 2017). Em termos de
taxa de adocao de cultivar estima-se que apenas seis cultivares tenham juntas

mais de 60% da fatia de mercado nacional de sementes de soja.

Tabela 3. Volume de semente (%) produzida por obtentor de 2009 a 2016.

Obtentor Ano
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
BRASMAX - - - - - - - 5,0
COODETEC - - - - - - - 0,3
EMBRAPA 9,5 0,2 - - - - - -
FMT 25,7 16,5 3.2 - - - - -
MONSOQY 47,5 71,8 80,1 80 71,6 56,2 68,6 85,6
NIDERA - 0,6 3,1 7,0 6,5 13,9 20,0 8,1
SOYTECH - - 0,5 12,0 20,9 29,9 11,4 1,0
SYNGENTA - 0,7 8,8 - - - - -
TMG 17,3 10,1 4.3 1,0 - - - -

7

A comercializagdo das sementes é distribuida para centenas de
agricultores anualmente, entretanto os 10 maiores agricultores compraram mais
de 30% da producdo da empresa de sementes, alcancando muitas vezes 50%
(Tabela 5). Isto indica que esforcos devem ser direcionados para fidelizar estes
agricultores com estratégias especiais orientadas a eles, conforme sugere
Possenti, (2016).



Tabela 4. Cultivar mais comercializada de 2009 a 2016

18

Ano Cultivares Participacéo (%)
2009 BRSMT Pintado 16
2010 M 7639 RR 24
2011 M 7639 RR 40
2012 M 7639 RR 47
2013 M 9144 RR 37
2014 M 8372 IPRO 17
2015 M 8372 IPRO 35
2016 M 8372 IPRO 39

Tabela 5. Participacdo na comercializada dos 10 maiores cultivares. Periodo de 2009 a 2016

ANO PARTICIPACAO (%)
2009 39
2010 35
2011 50
2012 52
2013 53
2014 43
2015 52
2016 50
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4. DISCUSSAO

Analisando o conjunto de dados da empresa, consideramos que sua
fortaleza é constituida de credibilidade no mercado, os servicos prestados, a
localizagdo perto dos agricultores, bons obtentores parceiros, entrega das
sementes no local e época certa, atendimento interno e externo de sementes,
qualidade das sementes, equipe de producdo, desenvolvimento de mercado,
equipe de vendas, site eletrénico, portfélio de cultivares e organizacdo dos
dados.

Por outro lado, as fraquezas da empresa podem ser constituidas pela
segmentacdo de clientes, agilidade na solucdo de problemas, promocdes e
brindes para clientes, exposicdo da marca, formacéo de custo em tempo real e
departamento de pesquisa.

Em relag&o as oportunidades podem-se considerar como o tratamento de
sementes industrial diversificado, aumento da demanda, crédito para o cliente e
participacdo maior em eventos.

Num negdcio sempre ha as ameacas decorrentes da evolucéo, que para
a empresa podem ser consideradas: os custos de producao, deixar de analisar
as alternativas de mercado de forma dindmica, uso de semente propria pelo
agricultor, concorréncia e a verticalizacdo em que o obtentor nao licencia para o
produtor de sementes as suas cultivares.

As percepcdes entre forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas (SWOT)
pdem variar de ano para ano, assim uma analise anual € essencial para um
avanco nas melhorias colocando em pratica o exercicio de saber o
posicionamento perante a propria empresa e ao mercado, ou seja, a ferramenta
de SWOT permite perceber todos os pontos de atencéo da empresa de forma
organizada (CANEVER; KOHLS; STASINSKI, 2012).

Em funcéo da analise SWOT sugere-se um plano estratégico de marketing
analisando o potencial de mercado por regides, pois o0 estado € bastante grande
e diversificado com mais de nove milhdes de hectares cultivadas com soja.
Outras importantes acfes sao uma andlise das fortalezas da concorréncia tanto
dentro do estado como fora, e estudo do portfélio das cultivares considerando

em cada uma a sua introducéo, crescimento, maturidade e declinio.
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Considerando, que uma cultivar madura como foi o caso da M7639RR que
alcancou mais de 40% do portfdlio da empresa em seu terceiro ano de mercado,
pode-se considerar que a cultivar M8372 IPRO também ultrapasse 40% do
portfélio. Assim, mesmo com muitas cultivares produzidas atencao especial deve
ser oferecida as que terdo um forte impacto nas financas da empresa.

Em relacdo a grandeza dos agricultores que compram sementes da
empresa merece consideracdo que nos ultimos trés anos praticamente 50% das
sementes foram comercializadas para apenas 10 agricultores, mostrando que ha
uma concentracao que pode ser analisada como fidelizagao do cliente ou como
uma ameaca, pois caso algum desista de comprar semente da empresa o efeito
sera grande. Diversificar e fidelizar séo boas estratégias a serem adotadas.

O processo de producdo de sementes envolve varias etapas com a
producdo em si e seus processos, as tecnologias de pos-colheita como
secagem, limpeza, classificacdo, tratamento de sementes, embalagem e
armazenamento e todos os processos de controle da qualidade. Assim, quando
uma empresa ndo vende parte de sua producao eleva-se o custo da semente
gue afeta no lucro e sustentabilidade da empresa. Esta empresa com uma sobra
de sementes superior a 10% nos Ultimos cinco anos, com certeza esta
diminuindo o seu lucro operacional requerendo de alguns ajustes na area

comercial.
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5. EFEITOS DA TESE

Todo o trabalho dos numeros levantados, analise conceitual e
comparativa nos de 2009 a 2016 dentro da empresa trouxeram bons resultados
para 2017. Como mostra a figura 1 a empresa cresceu aproximadamente 33% o
seu volume de vendas em relacéo a 2016 e comercializou volumes maiores que

os Ultimos oito anos.

HISTORICO DE COMERCIALIZAGAO Scs40Kg

325.513

250.693
236.644 233.906 225.565
208.302
203.628 | 53 o
‘ 154.788 | |

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Figura 1. Historico da comercializagcao de sementes de soja, em sacos de 40 kg, no periodo de
2009 a 2017.

O mercado de acesso nao passou por muitas mudancas desde 2015, o

grande aumento foi em nimero e clientes como é apresentado na figura 2.
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MODELO DE ACESSO
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Figura 2. Modelo de acesso a comercializacdo de sementes, periodo 2017 a 2017.

Um indice a se considerar na melhoria da performance de vendas € a
representatividade dos dez maiores clientes da empresa em termos de volume
de compra. Em 2017 essa dependéncia diminuiu, mostrando que a sementeira

esta com maior pulverizacdo no mercado (Figura 3).

REPRESENTATIVIDADE 10 MAIS

52% 53% 52%

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Figura 3. Percentual de vendas para os 10 maiores clientes da empresa.
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