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CANAL DE DISTRIBUICAO:
A VERDADEIRA CRISE DO AGRONEGOCIO

Henrique Mazotini*

ORAM MESES de duvidas e incerte-

zas, mas finalmente podem ser vis-
tos os primeiros raios de sol em meio a
tempestade chamada crise. A economia
comega a apresentar sinais de recupera-
¢30 e o Brasil, que também apresentou
quadros negativos, parece ter deixado
para trds os piores momentos. Mas, se
para diversos setores, esta foi uma das
piores crises da histdria, no agronegdcio
brasileiro o momento mais critico foi
entre 2003 e 2005, cujos resquicios ainda
podem ser percebidos.

Em processo lento e gradual, o merca-
do mostrou poder de recuperagio apenas
em 2007. Essa tendéncia se confirmou em
2008. Portanto, o turbilhao internacional
encontrou a reestruturacao e solidifica-
¢ao do agronegdcio nacional. Algumas
cadeias produtivas, principalmente as re-
lacionadas aos graos, nao foram afetadas
drasticamente.

Sabe-se da importincia da dis-
ponibilidade de crédito para a
fluéncia do agronegécio. E pre-
ciso ter capital de giro e finan-
ciamento para plantar, colher e
exportar. A crise também gerou
forte queda no comércio mun-
dial. Sem crédito, os comprado-
res reduziram seus estoques ao
minimo. Outros fatores também
tiveram impacto sobre a venda
de produtos do agronegdcio: a
queda do Produto Interno Bruto
(PIB) mundial — principalmente
em paises ricos — gerou diminui-
¢ao da renda e desemprego.

No setor de distribuicdo de
insumos agropecudrios, mais es-
pecificamente nas revendas, uma
mudanc¢a na visio do Poder Pu-
blico e dos agentes financeiros,
aos poucos, abre as possibilida-
des ao crédito.

Recentemente, a Andav — Associa¢do
Nacional dos Distribuidores de Insumos
Agricolas e Veterindrios — conquistou im-
portante parceiro: o Banco do Brasil, com
aassinatura de um convénio. Além de uma
linha de crédito exclusiva para o setor, foi
firmado o compromisso de estudos para
ampliacao dos limites de crédito ja exis-
tentes e a viabiliza¢ao de novas linhas.

O primeiro fruto do convénio foi a con-
versao da Linha de Crédito Agroindustrial
do banco, antes também destinada a ou-
tros publicos, em linha exclusiva para re-
vendas. Segundo Luis Carlos Guedes Pinto,
vice-presidente do Banco do Brasil “outros
produtos poderio ser disponibilizados em
breve, como leasing, vendor, desconto de
titulos e investimentos”.

Por sua vez, serao desenvolvidos con-
vénios e servicos como o BB Agro, Risco
Conveniado, BB Revenda Conveniada.

Um dos aspectos mais importante da
iniciativa do convénio é o reconhecimen-
to do segmento de distribui¢cdo, como
fundamental no repasse de informacoes,
tecnologias e crédito aos produtores, par-
ceiros de longa data.

Nos anos 70, apesar de contar com o
apoio dos extencionistas, os produtores
sentiam falta de informagdes, assistén-
cia técnica e servigos que poderiam fa-
cilitar o seu crescimento e permitir foco
na agricultura apenas. Entao, as reven-
das, cujo papel era apenas o de concen-
trar e vender produtos, abragcaram as
novas demandas e ampliaram sua atua-
¢do, tornando-se ferramentas realmente
uteis ao agricultor.

Com o avango das fronteiras agricolas,
o trabalho oferecido pelas revendas tor-
nou-se bésico e necessdrio e a obten¢ao
de crédito via revenda é uma constante.

Para dimensionar a importan-
cia do canal de distribui¢ao para
a cadeia produtiva, cerca de 60%
da venda de defensivos agricolas
passam hoje pelas revendas. S6 no
ano passado, estima-se que o vo-
lume de defensivos comercializa-
dos pelos distribuidores de todo
o pais tenha ultrapassado US$4
bilhdes. Os volumes de arrecada-
¢ao estadual, federal e, principal-
mente, municipal contribuiram
significantemente para a econo-
mia do Pais, marcando a contri-
buicdo e a forca das revendas no
agronegécio nacional. Afinal, um
mercado sélido ante as crises se
faz com muito trabalho, respon-
sabilidade e colaboragao de todas
as partes de um segmento.
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