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RESUMO

Os defensivos agricolas sdo um importante aliado dos agricultores nos dias
atuais. Com a necessidade de produzir grande quantidade de produtos em areas e
periodos menores, com boa qualidade, as lavouras precisam serem bem cuidadas. A
quantidade de pragas e ervas daninhas também ajuda nesta crescente procura por
defensivos. Muitas empresas sao responsaveis por esse fornecimento de material,
principalmente as multinacionais. Assim, se torna imprescindivel que as empresas de
defensivos agricolas genéricos desenvolvam uma boa gestao estratégica para ganhar
o mercado. Dessa forma, neste artigo tive o objetivo de analisar quais estratégias as
empresas de defensivos genéricos podem utilizar como defesa para a venda desses
produtos frente aos produtos de marca, utilizando como metodologia a pesquisa
qualitativa em livros, artigos e trabalhos académicos disponibilizados em sites. Ao
concluir as pesquisas, chega-se a conclusdo de que empresas de defensivos
genéricos precisam aplicar uma gestdo onde a qualidade do produto oferecido seja
mantida e ao mesmo tempo com um valor mais acessivel em relacéo aos produtos de

marca.
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ABSTRACT

Pesticides are an important ally of farmers today. With the need to produce large
quantities of produce in smaller areas and periods with good quality, the crops need to
be well cared for. The amount of pests and weeds also helps in this growing demand
for pesticides. Many companies are responsible for this material supply, especially
multinationals. Thus, it is imperative that generic pesticide companies develop good
strategic management to win the market. Thus, in this article | aimed to analyze which
strategies generic pesticides companies can use as a defense to sell these products
against branded products, using as a methodology the qualitative research in books,

articles and academic works available on websites. Upon completion of the research,



it is concluded that generic pesticide companies need to apply management where the
quality of the product offered is maintained and at the same time more affordable than

branded products.
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1 INTRODUCAO

A industria de defensivos agricolas no Brasil, tem demonstrado um crescente
desenvolvimento nos ultimos anos, em virtude do aumento da populacdo mundial e
da necessidade de aperfeigoar a produtividade nas lavouras.

Defensivos agricolas sdo misturas de substéncias quimicas utilizadas na
prevencao, inibicdo e destruicdo de organismos vivos capazes de prejudicar as
lavouras. Os tipos mais utilizados atualmente, sao herbicidas, inseticidas, fungicidas
e acaricidas. (National Research Council, 2000)

Os defensivos agricolas que estdo sob patente sdo produtos exclusivos e
protegidos por determinado periodo, ou seja, denominados produtos de marca. Apos
perder essa patente, outra empresa pode utilizar essas moléculas em seus produtos,
gerando os “defensivos genéricos”.

Pela alta quantidade de pragas, insetos, fungos, plantas daninhas, entre
outros imprevistos que podem aparecer nas lavouras, em muitos casos surge a
necessidade de aplicacédo de mais de um tipo de defensivo agricola. Dessa forma,
surge a oportunidade para as empresas de defensivos genéricos se manifestarem,
sendo que oferecem produtos com a mesma qualidade dos defensivos de marca, mas
com o beneficio de menor custo para aquisigao.

A partir dai, surge a necessidade de se trabalhar uma boa gestao estratégica
dentro das empresas, pois com o0 aumento do numero de concorrentes e a aceleracao
no desenvolvimento de novas tecnologias, a empresa que nao estiver com um bom
desenvolvimento de suas acbes e projetos, acaba perdendo lugar no mercado.
(VELTZ, 2000)

A comercializagdo internacional de produtos brasileiros também tem ganhado
forca nos ultimos anos, favorecendo o crescimento das empresas brasileiras nessa

area. Segundo Cristina (2019), O Brasil exporta para 192 paises no mundo. Dessa



forma, fica explicito a necessidade de um bom planejamento e gestdo nas empresas
dessa area.

Esse artigo teve como objetivo analisar quais estratégias as empresas de
defensivos genéricos do Rio Grande do Sul podem utilizar para se destacar nas
vendas desses produtos frente aos produtos de marca.

Também € importante salientar sobre as restricdbes impostas pelo pais, ou até
mesmo pelo mundo sobre o uso de alguns defensivos nas lavouras, como o exemplo
do sulfoxaflor, o qual foi inserido na lista atualmente e até pode ser utilizado desde
que obedeca a todas as limitagdes, pois esse tipo de defensivo apresenta toxidade
aguda e crbnica para abelhas adultas e larvas.

Para levantamento de dados, sera feita uma pesquisa nos principais
fabricantes do Rio grande do Sul, através de conversa com o pessoal responsavel
pelas vendas, identificando quais os defensivos mais procurados no mercado, e
avaliando o percentual de vendas em relagdo a defensivos genéricos e de marca,
gerando um grafico para analise do que pode ser feito para que essa opgao seja ainda

mais aceita no mercado do agronegocio.

2 REVISAO DE LITERATURA

Os defensivos agricolas s&o importantissimos para a agricultura nos dias
atuais, sendo que a agricultura envolve toda a producdo de alimentos. Segundo
informagdes da NASA, Agéncia Espacial Norte-americana, o Brasil tem
aproximadamente 63.994.479 hectares de terras com lavouras, representando 7,6%
de todo o seu territério (SINDIVEG, 2018).

Esse numero altissimo de terras plantadas ocasiona uma procura muito
grande por defensivos agricolas. Obter um bom resultado na colheita, com produtos
de qualidade é a maior preocupacgao dos produtores em geral.

Segundo informagdes da Revista Facto (2017) no Brasil as vendas da
industria de defensivos agricolas alcangaram uma faixa de US$ 9,4 bilhdes no ano de
2016, e tem demonstrado crescimento avancado nos ultimos anos, e constituindo
cerca de 15% a 20% do mercado mundial, competindo dessa forma com os Estados

Unidos, o qual é lider nessa area. (SILVA, 2017)



Com toda essa expansao de produgao na area da agroindustria, 0 consumo
de defensivos agricolas se torna insubstituivel nas lavouras. As empresas precisam

investir em produtos que gerem um resultado satisfatério para o consumidor.

2.1 A IMPORTANCIA DOS DEFENSIVOS AGRICOLAS

Os defensivos agricolas, também chamados de agroquimicos, agrotéxicos,
pesticidas, praguicidas ou produtos fotossanitarios, sdo substancias utilizadas para
proteger as lavouras do ataque e da proliferacao de fundos, bactérias, acaros, plantas
daninhas, nematoides, parasitas, insetos e virus. (SINDIVEG, 2018, p.7)

O Rio Grande do Sul possui condi¢cdes climaticas tropicais, com ambiente
umido e temperaturas altas, que ocasiona maior probabilidade a ataques de pragas,
além da facilidade para a propagacao de plantas daninhas, que competem com o
cultivo agricola. Dessa forma, € imprescindivel o uso de defensivos nas lavouras.

Segundo o Sindicato nacional da Industria de produtos para defesa Vegetal
(SINDIVEG, 2018), o uso de defensivos agricolas nas lavouras traz inumeros
beneficios até a colheita. Conforme diz Sindiveg (2018, p. 8):

Evita a perda de alimentos porque controla as pragas; torna o pre¢o dos
alimentos mais acessiveis, incluindo a cesta basica, com mais alimentos
disponiveis para o consumo; contribui para produzir mais em uma mesma

area de cultivos agricolas, evitando, consequentemente, o desmatamento de
novas areas para plantio. (SINDIVEG, 2018, p.8)

Em comparacao a década de 70, o pais aumentou a produgao agricola entre
quatro a cinco vezes, numa mesma quantidade de terras cultivadas, com a insercao
de defensivos agricolas. Isto significa um maior aproveitamento das terras, facilitando
assim, entre outros beneficios, a preservagao das matas nativas e maior produgéo em
menos tempo.

Estima-se que a produgao agricola mundial perde de 20% a 40% ao ano, por
conta da manifestagéo de pragas, segundo a Organizagédo das Nag¢des Unidas para a
Agricultura e Alimentacéao (FAQ). (SINDIVEG, 2018, p. 10)

Esse perda anual acaba gerando aumento de pregco no produto final ao
consumidor. O que resulta todo esse percentual sdo os desafios enfrentados pelos
produtores no dia a dia nas lavouras, sendo falta de chuva, geadas, entre outras

condigdes climaticas. Dessa forma, o problema das pragas se torna o mais facil de



encontrar uma solugdo. E por isso a procura por defensivos tem demonstrado

crescimento nos ultimos anos.

2.2 DEFENSIVOS AGRICOLAS GENERICOS

Os defensivos agricolas genéricos representam atualmente cerca de 70% de
todos os defensivos comercializados mundialmente. Segundo Franzoni (2018), 77%
de todos os defensivos agricolas tem suas patentes expiradas, ou seja, podem ter
suas versdes geneéricas, e que os brasileiros compram em média trés vez mais
produtos genéricos em comparagdo com os de marca.

Muitos séo os beneficios em relagéo a utilizagao de defensivos genéricos nas
lavouras, principalmente no baixo custo para aquisicdo. Enquanto uma empresa de
“marca”, demora de 10 a 12 anos de pesquisa para que, de 160 mil moléculas, uma
va para o mercado, investindo em torno de 280 milhdes de dolares, as empresas de
defensivos genéricos, apenas adquirem a formula da composi¢ao, com baixo custo.
(FRANZONI, 2018)

A qualidade apresentada pelos produtos de marca e pelos produtos genéricos
nao diferem. Tanto empresas de genéricos quanto as de marca, precisam seguir um
controle de qualidade rigoroso pela legislacéo brasileira, passando por avaliagdes na
Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA), Ministério da Agricultura, Pecuaria
e Abastecimento (MAPA) e Instituto Brasileiro do Meio Ambiente (IBAMA) para o
registro dos produtos.

Todos os produtos precisam passar pela analise conforme a Lei n® 7.802/1989
que dispde sobre a pesquisa, a experimentacdo, a producdo, a embalagem e
rotulagem, o transporte, 0 armazenamento, a comercializagao, entre outros, e por fim
avalia se o agrotoxico pode ser registrado. Em seu art. 3° defende que:

§ 5° O registro para novo produto agrotéxico, seus componentes e afins, sera
concedido se a sua agao toxica sobre o ser humano e o meio ambiente for
comprovadamente igual ou menor do que a daqueles ja registrados, para o

mesmo fim, segundo os parémetros fixados na regulamentacédo desta Lei.
(BRASIL, 1989)

O registro do novo defensivo agricola fica proibido quando o pais nao dispde
de métodos de desativagao dos componentes, de modo que impecga que os residuos

remanescentes provoquem riscos a saude publica ou ao meio ambiente; quando



apresentarem caracteristicas teratogénicas, carcinogénicas ou mutagénicas, de
acordo com resultados de experiéncias da comunidade cientifica; quando apresentar
a possibilidade de provocar disturbios hormonais, danos ao aparelho reprodutor, de
acordo com procedimentos e experiéncias atualizadas na comunidade cientifica;
quando apresentar mais perigoso para 0 homem do que os testes de laboratorio feitos
com animais; ou quando as caracteristicas causarem danos ao meio ambiente.
(BRASIL, art. 3°, 1989)

As empresas de produtos genéricos, nao desenvolvem produtos novos,
apenas fazem alteracbes na composicdo de um determinado defensivo para que

melhore sua aplicagao, por exemplo.

2.3 PATENTES DE DEFENSIVOS

Segundo o Instituto Nacional da Propriedade Industrial (INPI), a “patente € um
titulo de propriedade temporaria sobre uma invengdo ou modelo de utilidade,
outorgado pelo estado aos inventores ou autores ou outras pessoas fisicas ou
juridicas detentoras de direitos sobre a criagao”. Assim, o inventor do defensivo
genérico tem o direito de impedir que outros inventores possam produzir, usar, ou
colocar a venda, um produto de sua patente e/ou processo. (NIMEQ, 2016)

O pedido de concessao de patente ainda € um processo muito demorado, que
pode durar até 5 anos até a liberagdo. Segundo Salles (2017), a demora na analise
de patente pelo INPI traz impactos severos para a industria genérica brasileira. Apds
a data de concessao, normalmente a patente tem o prazo de vigéncia de 20 anos.
Conforme Art. 40 da Lei 9.272/96:

Art. 40. A patente de invencao vigorara pelo prazo de 20 (vinte) anos e a de
modelo de utilidade pelo prazo de 15 (quinze) anos contados da data de
depdsito.

Paragrafo unico. O prazo de vigéncia ndo sera inferior a 10 (dez) anos para
a patente de invengao e a 7 (sete) anos para a patente de modelo de utilidade,
a contar da data de concesséo, ressalvada a hipotese de o INPI estar
impedido de proceder ao exame de mérito do pedido, por pendéncia judicial
comprovada ou por motivo de forga maior.” (BRASIL, 1996)

Ainda segundo a Lei 9.272/96, o pedido de patente € mantido em sigilo
durante 18 (dezoito) meses contados da data de depdsito ou da prioridade mais

antiga, quando houver.



Apos o vencimento da patente, as criagcbes caem em dominio publico, e assim,
outras empresas poderao fabricar ou explorar economicamente a invencdo do

defensivo. E dessa forma, o inventor perde o direito total sobre o produto.

2.4 GESTAO EMPRESARIAL NA AREA DE DEFENSIVOS AGRICOLAS

Conforme Bateman e Snell (1998), a gestdo empresarial caracteriza-se como
um processo que busca concretizar objetivos organizacionais, através do trabalho
com pessoas € recursos, sendo que as principais fung¢des da gestdo empresarial sao
o planejamento, implementacdo e controle das atividades. Dessa forma, o
planejamento é a etapa onde se especifica os objetivos, e a implementagéo é a
execucgao das agdes planejadas, ja a etapa de controle tem a fungado de assegurar
gue os objetivos foram atingidos, através de monitoramento e inser¢cao de agdes para
corre¢gao quando necessario.

Para que se desenvolva o planejamento € importante ter conhecimento sobre
todos os passos de forma simples e objetivos. Dessa forma, cria-se condi¢des
favoraveis para orientar a empresa.

Segundo Fernandes (2015), existem 5 passos essenciais para criar um
planejamento estratégico, sendo a definicdo de missdo, objetivos estratégicos,
objetivos estaticos, objetivos operacionais e orgamento empresarial.

O primeiro passo para um bom planejamento estratégico € a definicdo de
Misséo, visao e valores da empresa. Assim, define-se a Missdo como uma declaracao
sobre o que a organizagao €, qual seu propésito fundamental, a finalidade de sua
existéncia, o motivo pela qual foi criada.

Baseado na visdao estabelecida, chega a hora de definir os objetivos
estratégicos. Nesta fase, sdo destacadas as metas globais e amplas da organizagao
e precisam estar ligadas a missao da instituicdo. Sendo que através de cada objetivo
estratégico alcangcado, a empresa chega mais perto de alcangar a visdo. Assim,
aumentar a satisfacdo de clientes, reduzir custos produtivos e elevar o indice de
capacitacdo dos funcionarios, podem ser exemplos de objetivos estratégicos.

A préxima etapa é definir os objetivos taticos, que englobam cada unidade da
organizacao, geralmente ligados a area de producao, finangcas, marketing e de
recursos humanos. Estes sao desenvolvidos de forma que a instituigdo possa alcangar

0s objetivos estratégicos. Fernandes (2015) diz que um bom exemplo de objetivo



tatico € a “garantia de que os pedidos de clientes sejam atendidos em no maximo 1
dia”.

Os objetivos operacionais € o préximo nivel a ser trabalhado no planejamento
estratégico. Esse tipo de objetivo € voltado para a execugéo das operagdes da
empresa, e estdo diretamente ligados a cada tarefa ou operagao especificamente.

Por ultimo, temos a elaboracdo de um orgamento empresarial, onde fica
definido o quando precisa faturar, quais sao os limites de custos de despesas que
deve utilizar, quais investimentos podem ser feitos e acompanhar o andamento
financeiro para que o pior ndo ocorra.

Fernandes ainda destaca sobre a importdncia que cada passo citado
anteriormente representa para o sucesso do planejamento, através da seguinte
piramide:

Figura 1: Planejamento estratégico

Mis‘lséo

Fonte: Fernandes, 2015.

Assim, analisa-se que no topo, apresenta a Miss&o, visdo e valores, sendo
uma das etapas mais importantes do processo de planejamento.

Esta € uma pratica extremante necessaria no processo do Planejamento de
qualquer empresa e uma etapa importantissima do Orgcamento Empresarial.

Existem diferentes formas de gestédo de estratégias para que a empresa possa

se destacar no mercado de trabalho. Primeiramente, é necessario conhecer o
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mercado e as empresas concorrentes na area para poder definir qual a melhor gestéo
a ser aplicada. Vale salientar a necessidade de ter um foco definido, pois este também
faz a diferenga na hora da definicdo. Para Porter (1989), sdo trés as principais
estratégias de negdcios para as empresas, sendo a de “concorréncia por
diferenciacao, a de preco e a de nichos de mercado”.

A gestdo de estratégia de concorréncia por diferenciagao, € aquela onde é
trabalhado as caracteristicas do produto, onde o consumidor comecga a ter uma visao
diferenciada do produto da empresa em relagdo ao outro. No modelo de “prego”, é
onde a empresa precisa trabalhar o baixo custo do produto, mas levando sempre em
consideragao a qualidade ao consumidor. Em muitos casos € um dos modelos mais
escolhidos pela maioria das empresas, pela questdo de grande parte dos
consumidores terem a preocupagado com o controle de gastos. Ja o modelo de nichos
por mercado € aquele onde a empresa precisa fazer um levantamento sobre o que
esta sendo menos concorrido no mercado e que o0 consumidor necessita, e a partir
dai, trabalhar a divulgagéo e a comercializagao do nicho escolhido.

Para empresas de defensivos agricolas genéricos, a melhor gestao
estratégica a ser aplicada seria a de “prego”, pois esse € o maior beneficio para os
consumidores. Abaixo temos a demonstragao da gestao estratégica que empresas de
defensivos genéricos poderiam aplicar para ganhar clientes frente as empresas de
marca.

Figura 2: exemplo de gestao estratégica para empresas de defensivos

genéricos

Produtos com baixo
custo, qualidade Avaliar e controlar o
garantida e que Implementagdo dos resultado e aplicar
atenda as objetivos definidos melhorias se
necessidades do necessario
cliente

Analise de

mercado/necessidade
do cliente

Fonte: Porter, 1989
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Quando se fala em gestdo empresarial, € importante destacar também, sobre as
5 forcas de Porter, que sao parte de um modelo de analise criado em 1979, na Harvard
Business Review, que podem determinar a posi¢gao de qualquer empresa em seu
respectivo mercado. Pode-se dizer que € um modelo de analise competitiva criado por
Michael Porter, que inclui Rivalidade entre concorrentes, poder de barganha dos
fornecedores, poder de barganha dos clientes, ameaga de novos concorrentes e
ameaca de novos produtos ou servicos.

Para Porter (1979) a primeira forca deve ser a rivalidade entre concorrentes,
definindo o grau de competicdo que existe no mercado em que a empresa atua.
Existem mercados que sao extremamente competitivas, sendo importante fazer
algumas questdes na hora de defini-lo como: Quantos competidores existem no setor?
E qual a situagcdo dos concorrentes, eles competem por preco ou por outros
diferenciais? Dessa forma, fica mais claro a criagao dessa primeira forca.

Em segundo lugar, tem-se o “Poder de barganha dos fornecedores”, onde fica
determinado o quanto a sua posicao no mercado fica nas maos de quem fornece
matéria-prima. Se por exemplo a organizagdo tem um numero de fornecedores baixo,
o controle acaba sendo menor, e dessa forma os demais fornecedores se sente
confortaveis para aumentar pregos, prazos e outros termos do acordo. (PORTER,
1979)

Ja o terceiro poder, € o de “Barganha dos clientes”, o qual segue o0 mesmo
principio basico do poder de barganha dos fornecedores, de forma que quanto maior
o nivel de competicdo, maior é o controle sobre as vendas. Porter (1979) salienta
sobre analisar o processo de barganha dos clientes utilizando algumas perguntas
como “qual a proporcao de compradores para fornecedores do meu produto? Qual o
poder deles para ditar os termos do negocio? Como ticket médio dos meus clientes
influencia no processo de compra? E dessa forma, facilita o conhecimento sobre o
tipo de cliente que a organizagdo possui, além de definir pontos positivos para as
vendas.

O quarto poder € a Ameaca de novos concorrentes, onde dependendo do
seguimento de mercado, o nivel de dificuldade para novos “jogadores” inclui seus
produtos aumenta. Sendo assim, este poder esta ligado as barreiras criadas para que
novos concorrentes encontrem ao tentar inserir seus produtos no mercado. (PORTER,
1979)
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Porter (1979) destaca no quinto passo a “ameaga de novos produtos ou
servigcos”, e ainda salienta que nem sempre a pior ameaga vem de um concorrente
conhecido, mas sim novos produtos ou servigos que tornam a solugéo ultrapassada.

Este quinto poder é importante ser analisado com calma, sendo uma ameaca

fortissima para qualquer seguimento empresarial.

3 METODOLOGIA

A metodologia se baseia em uma pesquisa qualitativa em livros, teses e
dissertagdes, e sites como o da Empresa Brasileira de Pesquisa Agropecuaria
(EMBRAPA), da Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA), do Instituto
Brasileiro do Meio Ambiente (IBAMA), da Associagdo das Empresas Nacionais de
Defensivos Agricolas (AENDA), entre outros, analisando materiais para leitura e por
fim fazendo uma selecao de conteudo a serem utilizados para a criagao do referencial
teodrico e desenvolvimento do projeto.

Nesse caso a metodologia para levantamento desses dados, vai além de uma
pesquisa qualitativa em livros e sites. E necessario que se faca uma pesquisa nas
principais empresas de defensivos agricolas para conhecer os diferentes aspectos
que cada uma apresenta, incluindo tipo de produto, preco de mercado, e tipo de
consumidor, e a partir dai, desenvolver uma gestao estratégica, que gere um resultado

satisfatorio.

4 APRESENTAGAO DOS RESULTADOS

Pesquisas mostraram que a area de plantio no Brasil esta apresentando um
crescimento em ritmo acelerado e a previsdo € de que chegue a 82,677 milhdes de
hectares até 2025, representando uma taxa de crescimento de 1,2% em 10 anos.
Também ficou constatado que a soja corresponde a maior parte de plantagdo no
Brasil, chegando a 35%, seguida pelo milho, cana e algodao.

As modernas tecnologias auxiliam no crescimento da produgéo brasileira, e
assim, a previsao para produgao de cereais para 2025 é que atinja 281 milhdes de
toneladas, com um crescimento anual de 2,2% ao ano.

O investimento em produtos genéricos teve um salto a partir do ano de 2017,

ultrapassando as vendas de produtos patenteados. Neste mesmo ano, os produtos
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genéricos atingiram uma marca de US $ 4,51 bilhdes, e o crescimento continua em
ritmo crescente.

No Rio Grande do Sul, existem trés grandes empresas de defensivos
genéricos agricolas que se destacaram nos ultimos anos, sendo a Cropchem, a
Prentiss e a Alamos Brasil, todas situadas em Porto Alegre. Essas empresas registram
todas as categorias de defensivos genéricos agricolas, incluindo Herbicidas,
inseticidas, fungicidas e acaricidas.

Os herbicidas sdo os defensivos mais vendidos em 2019, destacando-se o
glifosato. Em segundo lugar encontram-se o0s inseticidas, posteriormente os
fungicidas, e em nivel bem reduzido os acaricidas.

Com base em informacdes coletadas nas empresas citadas, pode-se

acompanhar através do grafico abaixo, o consumo dos defensivos no Brasil:

Grafico 1: Consumo dos defensivos agricolas no Rio Grande do Sul em 2019
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Fonte: Pesquisa realizada na Cropchem, Prentiss e a Alamos Brasil

Esse alto indice de vendas de herbicidas no Rio Grande do Sul, acontece
devido ao seu uso. Eles tém a fungao de matar ervas daninhas, sendo utilizados nas
culturas de soja, milho, algodao e café. Essas culturas representam uma gigantesca
producao, e ocasionalmente, uma grande procura por defensivos.

Na lista de herbicidas, o Glifosato esta no topo da lista como o defensivo
agricola mais utilizado no Brasil e nos Estados Unidos, seguido do 2,4D, Atrazina e
Dicloreto de paraquate. Este ultimo, classificado como extremamente toxico.

Pode-se acompanhar no grafico abaixo a grau de uso de cada herbicida.
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Grafico 2: Consumo de herbicidas no Rio Grande do Sul em 2019

60%

50%
40%
30%
20%
» !
) s

0%

GLIFOSATO 2,4D ATRAZINA DICLORETO DE
PARAQUATE

Fonte: Pesquisa realizada na Cropchem, Prentiss e a Alamos Brasil

Ja os fungicidas sdo um pouco menos utilizados nas lavouras brasileiras.
Quando procurado nas empresas que oferecem esse tipo de defensivo genérico, de
acordo com informacdes fornecidas pelas empresas Cropchem e Prentiss, o mais
vendido € o Mancozebe, seguido de compostos a base de cobre, Enxofre e por ultimo

o Piraclostrobina, conforme podemos acompanhar no grafico.

Grafico 3: Consumo de fungicidas no Rio Grande do Sul em 2019
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Fonte: Pesquisa realizada na Cropchem, Prentiss e a Alamos Brasil
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O fungicida Piraclostrobina é classificado como de “toxidade moderada”, o que
acaba resultando em um baixo uso pelos agricultores.
Atualmente, sado encontradas poucas variedades de inseticidas no mercado,
0 que acaba dificultando a total eliminagcdo das pragas nas lavouras. Normalmente,
um inseticida deveria controlar 90% das pragas, e a informagao que se tem é que
estes nao ultrapassem 70%. (SINDIVEG, 2018)
No grafico, pode-se analisar os inseticidas disponiveis e sua taxa estimada de
uso.
Grafico 4: Consumo de inseticidas no Rio Grande do Sul em 2019
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Fonte: Pesquisa realizada na Cropchem, Prentiss e a Alamos Brasil

Para que os agricultores gerem produtos de qualidade com eficacia e garantia,
as empresas de defensivos criam diferentes estratégias para satisfazer esse mercado.

A Cropchem se preocupa em pesquisa e inovacao para oferecer produtos com
alta tecnologia, gerando um resultado satisfatério e incentivando no progresso da
agricultura. Trabalha com a protecdo das lavouras, auxiliando o agricultor a
potencializar resultados.

Em sua gestao estratégica também esta inclusa a responsabilidade ambiental,
onde os produtos passam por estudos ambientais rigorosos e sdo desenvolvidos de
forma que resultem em baixo efeito no meio ambiente.

A empresa tem o cuidado de respeitar as legislagdes vigentes e de
acompanhar o produtor na aplicacdo dos produtos, além de ter um controle no
transporte tornando-o seguro e de se responsabilizar pelo recolhimento e correto

processamento das embalagens.



16

Dessa forma, a Chropchem tem como gestao estratégica oferecer produtos
de alta qualidade com acompanhamento necessario para o produtor, desde que o
produto saia da empresa, até o descarte total das embalagens.

Ja a Prentiss possui uma Gestdo de qualidade, onde integra diretrizes de
qualidade, seguranga, meio ambiente e saude do local de implantagdo, o que gera
seguranga e confianga entre as partes interessadas.

O objetivo principal da empresa € satisfazer o cliente através do
comprometimento da equipe e a pesquisa continua por melhorias, sempre levando
em consideracao a legislagéo vigente e a protecdo do meio ambiente.

A Alamos Brasil também apresenta uma gest&o estratégica onde prima pela
satisfacdo do cliente, oferecendo produtos de qualidade e que nao afetem o meio
ambiente, de forma que torne a produgao do agricultor responsavel e de qualidade.

Com todo o material analisado e pesquisa realizada nas empresas de Porto
Alegre, entende-se que para as empresas se destacarem no ramo de produtos
genéricos, precisam conhecer o mercado e focar em produtos de qualidade e com
total responsabilidade, desde a compra até o descarte total dos produtos. Dessa
forma, apresento o seguinte organograma de gestdo estratégica para empresas de

defensivos genéricos:

Figura 3: gestado estratégica para empresas de defensivos genéricos

oferecer
Conhecer o Oferecer produtos acompanhamento suporte ao

mercado de qualidade e desde a compra até descarte correto
e a concorréncia preco acessivel a aplicagdo na dos materiais
lavoura
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CONSIDERAGOES FINAIS

Mesmo com tantas empresas de patentes registradas atualmente, o mercado
de defensivos genéricos gerou um avango significativo a partir de 2017, conforme
pesquisa efetuada nas trés maiores empresas responsaveis pelo registro desses
produtos em Porto Alegre.

Dessa forma, fica claro que o mercado de defensivos tem uma grande chance
de se desenvolver cada vez mais nos préximos anos. Os produtores ja conhecem a
garantia e eficacia desses produtos nas lavouras, e pelo baixo custo em relagdo aos
produtos patenteados, acaba sendo uma boa opg¢ao para aplicagao.

As empresas de defensivos genéricos pesquisadas, que foram a Cropchem,
a Prentiss e a Alamos Brasil, adotam medidas estratégicas para oferecerem produtos
de alta qualidade e que satisfagam o cliente em todos os niveis. Assim, o resultado
tem se tornado muito positivo em relagéo a concorréncia e a previsao é de que cada
vez mais 0 mercado de genéricos se desenvolva mundialmente.

Observou-se durante a pesquisa nas trés empresas citadas anteriormente,
que todas desenvolvem uma gestdo onde prezam pela qualidade dos produtos e um
acompanhamento desde a compra até a aplicacao e descarte correto dos materiais.

Dessa forma, conforme comprovado pelo crescimento das empresas
pesquisadas, conclui-se que a melhor estratégia de negocio para que as empresas de
defensivos genéricos se destaquem em relagdo as empresas de marcas € oferecer
um acompanhamento responsavel juntamente ao cliente, além de oferecer produtos

de qualidade e com precgo acessivel.
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