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Abstract



In last years, with increase of corn production in Brazil, become clear the important role of inputs industry in news products and technologies development. In course, detached the seeds industry that get fomenting important transformation and impacts in corn complex. For that, the seeds distribution channel most have be coordinated and linked to offer the right product, in right place, in right instant and the most efficient form to answer a market seasonal.  Applying a case study and portraying a large sector industry  reality, this paper study the strategy of ECR (Efficient Consumer Response) application regulation in seeds distribution channel. The case analysis proved that the assortment and replacement systems and retail view are inefficient. It was noted stock ruptures and extra cost in business deal, that can be surpassed with the application of  this management strategy.
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1. Introdução

Com a produção de 42,7 milhões de toneladas na safra 2002/2003 (Conab, 2003) e a posição de terceiro maior produtor mundial, a cultura do milho no Brasil representa uma das mais significativas em termos de volume e de importância na alimentação humana e animal (Sousa, 1997). Segundo dados do Ministério da Agricultura, Pecuária e Abastecimento (2003), o aumento da produção nacional de milho nos últimos anos deve-se ao aumento da produtividade nas unidades produtivas, propiciado pelo emprego de modernas tecnologias de produção. Neste contexto destaca-se a indústria de insumos, que além de dar suporte ao sistema produtivo, vêm desenvolvendo inovações tecnológicas para o setor. Na indústria de sementes são lançados novos híbridos todos os anos para o atendimento dos diferentes sistemas de produção. Estes sistemas variam conforme o nível tecnológico e de investimentos do produtor rural. Para tanto o setor conta com canais de distribuição, que fazem chegar às mãos dos agricultores a tecnologia desenvolvida nos centros de pesquisa. 


Este estudo foi conduzido, pois, segundo observações do autor, o canal de distribuição de sementes não se apresenta coordenado para atender de forma eficiente este mercado sazonal, resultando em redução nas vendas e a insatisfação dos produtores. Também foi observado custo extra nas transações comerciais entre os agentes do canal, o que pode reduzir a competitividade do setor.



De acordo com Batalha (2001), grandes esforços dos pesquisadores brasileiros têm sido empregados em estudos de cadeias produtivas como forma de identificar eventuais disfunções que comprometam seu funcionamento. Segundo este mesmo autor, estes estudos vêm se mostrando muito úteis na elaboração de políticas públicas e privadas e menos eficientes em apontar às empresas ferramentas gerenciais que permitam operacionalizar ações conjuntas que aumentem o nível de coordenação e de eficiência dentro da cadeia.

Este artigo se baseia nas estratégias do ECR (Efficient Consumer Response), ou Resposta Eficiente ao Consumidor, dentre elas o sortimento e a reposição eficiente de produtos para estudo do canal de distribuição de sementes. Será verificada a adequação da aplicação destas estratégias para melhoria da coordenação dos agentes responsáveis pela distribuição de sementes para o setor produtivo no complexo agroindustrial do milho. Buscar-se-á indicar condições para aumentar as vendas, melhorar o atendimento ao consumidor e reduzir os custos das transações comerciais.

A importância deste trabalho está em estudar o uso de estratégias de gestão amplamente utilizadas no setor de distribuição de produtos de mercearia básica, para a coordenação e ganho de competitividade no segmento de insumos com características de venda sazonal. O objetivo do artigo é avaliar a adequação do uso destas estratégias no setor de distribuição de sementes.
2. Marketing Rural

Segundo a definição de Kotler (1998), marketing é um processo social e gerencial pelo qual indivíduos e grupos obtêm o que necessitam e desejam através da criação, oferta e troca de produtos de valor com outros. É ainda, segundo a Associação Americana de Marketing (1985), o processo de planejamento e execução da concepção, preço, promoção e distribuição de idéias, bens e serviços para criar trocas que satisfaçam metas individuais e organizacionais. 

Min e Mentzer (1999) estudaram o papel do marketing no supply chain management (SCM) ou gestão da cadeia de suprimentos. Segundo os autores, o conceito de marketing promove a coordenação das atividades dentro e fora das firmas gerando satisfação do consumidor e lucro. A orientação ao mercado, que é a implementação do conceito de marketing, leva às firmas a gerar, disseminar e responder às informações de marketing. O marketing de relacionamentos tem como objetivos estabelecer, manter e acentuar os relacionamentos na gestão da cadeia para criar melhor valor ao consumidor. Os autores concluíram que o conceito de marketing, a orientação ao mercado, o marketing de relacionamentos e o SCM estão interligados e ainda, que o papel do marketing através destes conceitos é essencial para o sucesso do SCM.

Estudos de Batalha e Silva (1994: p.26), apontam quatro enfoques diferentes para o marketing aplicado ao sistema agroindustrial: o marketing alimentar, entre o comércio varejista e o consumidor final; o marketing agroindustrial, localizado entre as agroindústrias e o setor de distribuição; o marketing agrícola, situado entre a agricultura e as agroindústrias; e por fim o marketing rural, entre os produtores de insumos agropecuários e os produtores rurais (fig. 1).
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Figura 1: Enfoques do Marketing no Sistema Agroindustrial (elaborado a partir de BATALHA, M. O., SILVA, A. L., 1994.).
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Tabela 01:

	PRODUÇÃO DE SEMENTES DE MILHO NO BRASIL

	ANOS
	TONELADAS

	 
	 

	1987
	183.552

	1988
	117.232

	1989
	171.709

	1990
	157.374

	1991
	143.520

	1992
	132.647

	1993
	143.515

	1994
	138.089

	1995
	129.413

	1996
	169.106

	1997
	165.978

	1998
	136.993

	1999
	169.808

	2000
	176.776

	2001
	208.548

	Fonte : ABRASEM – 2002.


Diversos produtos são comercializados no marketing rural, dentre eles, fertilizantes, sementes, rações e maquinários. Segundo estudos de Sousa (1997), no segmento de insumos destaca-se o mercado de sementes e o de fertilizantes, seja pelas importantes transformações e impactos no complexo agroindustrial do milho do primeiro, como pela elevada participação dos custos de produção do segundo. 

Dados da Associação Paulista dos Produtores de Sementes e Mudas (APPS, 2003), na safra 2002/2003 foram produzidas 231.885 toneladas de sementes de milho no Brasil, sendo que cerca de 80% foram comercializadas. 

3. Canais de Marketing



Segundo Stern e El-Ansary (1995), canais de marketing (também denominado canais de distribuição) são conjuntos de organizações interdependentes envolvidos no processo de tornar um produto ou serviço disponível para uso ou consumo. De acordo com Kotler (1998), o uso de intermediários aumenta a eficiência da distribuição de bens por torná-los amplamente disponíveis e acessíveis aos mercados-alvo.



Berman (1997) e Bowersox e Cooper (1992), descreveram que os membros participantes de um canal de distribuição podem ser classificados em dois grupos. O primeiro é composto pelos intermediários ou agentes primários, que correspondem aos membros que participam diretamente do canal, assumindo os riscos pela posse do produto. Nesse grupo estão incluídos os fabricantes, atacadistas e varejistas. O segundo grupo conta com a participação dos facilitadores ou agentes secundários, aqueles que participam indiretamente do canal, por meio da prestação de serviços aos agentes primários, não assumindo o risco da posse dos produtos.





Segundo Silva (1999), a indústria é o elo inicial do canal, responsável pela fabricação dos produtos que serão comercializados. A sua função básica dentro do canal é agregar matéria-prima e componentes para a criação dos produtos que serão comercializados posteriormente.



O atacado corresponde às atividades relacionadas ao fornecimento de uma certa quantidade específica de mercadorias, simplificando o trabalho dos fabricantes no que tange à comercialização e ao transporte de produtos (Alcântara, 1997). Estes vendem para varejistas e outros estabelecimentos, mas não uma quantia significativa de produtos aos consumidores finais (Berman, 1997). 

O varejo pode ser definido como uma unidade de negócio que compra mercadorias de fabricantes, atacadistas e outros distribuidores e revende diretamente aos consumidores finais e eventualmente a outros consumidores (Berman, 1997, Las Casas, 2000).

O canal de distribuição no marketing rural é caracterizado por lojas de varejo especializado em insumos agrícolas, algumas com venda exclusiva de produtos de determinada marca. Há também característica de compra casada e sazonalidade de vendas.
4. ECR (Efficient Consumer Response)
Adaptado das inovações oriundas da indústria automobilística, como o Just in Time e da indústria têxtil, como o Quick Response (QR), o ECR surgiu para o canal de distribuição de produtos de mercearia básica. Embora essas inovações tenham diferentes aplicações, fundamentam-se nos conceitos de integração para a otimização das operações dentro do canal de distribuição. 

O ECR envolve uma reengenharia no canal de distribuição, tendo como ponto de partida as informações obtidas no ponto de venda, que retratam as reais necessidades dos consumidores. Pelo uso da tecnologia, o ECR propicia mudanças de caráter tecnológico e gerencial, transformando as firmas do canal de distribuição mais eficientes e interconectadas (Sansolo, 1993; Keh e Park, 1997).

Existem diversas definições do termo ECR: é uma estratégia do canal de distribuição, na qual fornecedores, atacadistas e varejistas trabalham em conjunto, visando proporcionar mais valor ao consumidor (Salmon, 1993). Ghisi (2002) define o ECR como uma estratégia de gestão da cadeia de suprimentos onde os agentes (fornecedores, atacadistas e varejistas) trabalham de forma integrada para eliminar ineficiências, reduzir custos excessivos, visando atender as necessidades e expectativas dos consumidores e maximizar a eficiência dos negócios para as partes envolvidas em uma negociação. 

Segundo a Associação ECR Brasil (2003), o ECR não é um kit pronto, um conjunto de ferramentas que, se implantadas, permitem à empresa considerar-se habilitada e preparada para sempre. Na realidade, ECR é mais uma filosofia, ou talvez uma postura de negócios, na qual as empresas se dispõem a compartilhar problemas, dificuldades e informações, implantando em conjunto as melhores soluções possíveis dentro de seu contexto operacional e estratégico.

O ECR engloba uma série de tecnologias e processos e a otimização deles é verificada por meio da aplicação de quatro importantes estratégias: reposição eficiente de produtos, sortimento eficiente de produtos, promoção eficiente de produtos e introdução eficiente de produtos. Neste trabalho serão focadas as estratégias de sortimento e reposição eficiente de produtos. 

O sortimento eficiente é a otimização do mix de produtos e gerenciamento dos níveis de estoque nas lojas: otimizar os estoques e espaços da loja na interface com o consumidor. 

A reposição eficiente é a otimização de tempo e redução dos custos na reposição de produtos: repor o produto certo, no local certo, na hora certa, da maneira mais eficiente possível. O enfoque da reposição eficiente é a ligação de toda a cadeia em um único fluxo, desde a produção até o ponto de venda do varejista, por meio da gestão partilhada de estoques entre distribuidores e fornecedores, visando reduzir custos de armazenagem e distribuição. Neste processo os pedidos são automatizados, existe o intercâmbio de informações entre os agentes do canal (EDI) e toda a cadeia fica ligada em um único fluxo, desde a produção até o ponto de venda do varejista (Ghisi, 2002).

Essas estratégias contam com o apoio de dois processos: o gerenciamento por categoria e a reposição contínua de produtos, assim como com o suporte de diversas tecnologias: código de barras/scanners, troca eletrônica de dados, pedido ordenado por computador, cross docking, entrega direta em loja e custeio baseado em atividades.
5. Metodologia



A estratégia desta pesquisa foi um estudo de caso único exploratório. Segundo Roesch (1999), o estudo de caso permite estudar fenômenos em profundidade dentro de seu contexto e é especialmente adequado ao estudo de processos. O ponto forte dos estudos de caso, enfatiza Hartley (1994), reside em sua capacidade de explorar processos sociais à medida que eles se desenrolam nas organizações, porém Silva (1999) ressalta  um problema no uso desta estratégia: os limites encontrados nas generalizações dos resultados obtidos.

O propósito do trabalho foi estudar a adequação da aplicação dos conceitos do ECR no canal de distribuição de sementes. Para tanto foi analisado o canal de distribuição de uma grande empresa do setor com atuação em todo o território nacional. Este canal é constituído pela indústria de sementes, um representante comercial e 34 lojas de varejo, localizados em 27 municípios no interior do estado de São Paulo (fig. 2). A dimensão da análise e a coleta de dados foram baseadas na vivência do autor por 12 meses neste canal e por suas observações de campo. 

A indústria trabalha com um mix de 15 produtos ou híbridos de milho. A demanda por cada híbrido depende da capacidade de custeio e nível tecnológico do produtor.

6. Resultados e Discussão

O mercado entre indústria de sementes e varejo é caracterizado pelo sistema tradicional de suprimentos (sistema “empurrado” – sistema push), o fornecedor fabrica mercadorias segundo a previsão de vendas do pessoal de marketing e não de acordo com a demanda real. Isso ocorre em virtude da produção de sementes envolver um ciclo de produção agrícola (6 meses). Enquanto no comércio de produtos de mercearia básica a relação existente entre os agentes de distribuição é marcada por conflitos de interesses e dificuldades de negociação (Ghisi, 2002), no canal de distribuição de sementes a estrutura de venda é diferente porque os produtos permanecem no estoque do varejo em estado de consignação. Assim há grande interesse da indústria no monitoramento destes estoques com a finalidade de otimizar as vendas, como observado na pesquisa de campo. 

O canal de distribuição de sementes é caracterizado por vendas sazonais. Além disso, no período de vendas observa-se grande influência de fatores climáticos, havendo um aumento dos negócios após a ocorrência de chuvas. Na região estudada foi verificado um aumento das vendas durante os meses de outubro e novembro, época em que ocorre a aquisição do insumo para cultivo da safra de verão e durante os meses de janeiro e fevereiro, para o cultivo da safra de inverno ou “safrinha”. Esta sazonalidade ocorre pois, os períodos citados coincidem com as melhores épocas de plantio para a região de estudo, quando normalmente ocorrem chuvas que viabilizam o estabelecimento das lavouras. 

Este fenômeno requer do canal de distribuição de sementes muita agilidade e coordenação de forma a oferecer o produto certo no local certo e no momento mais apropriado, pois as lojas de varejo podem sofrer ruptura de estoque se o volume de vendas for mais alto que o estoque disponível.

O representante é o agente responsável pela emissão dos pedidos de compra dos varejistas que são enviados para a indústria. Em sua visita aos varejistas é verificado o estoque disponível e, dado que a venda é por consignação, também é emitido um documento para o faturamento das mercadorias vendidas. Os pedidos e faturamentos são transmitidos à indústria via fax. A freqüência média das visitas aos varejistas é de trinta dias. Esta estrutura é caracterizada por pouca agilidade na troca de dados entre os agentes do canal e pode explicar as constantes rupturas no estoque do varejo. O custo desta estrutura não é desprezível, visto que está relacionado às despesas de viagem e manutenção do representante comercial, processamento de pedidos e à logística de suprimento. Quando há ruptura de estoque, este custo aumenta decorrente da reposição dos produtos e do reprocessamento de pedidos. 


Figura 02: Canal de Distribuição de Sementes (elaborado pelo autor).

Por se tratar de um mercado de grande concorrência, observou-se que a falta de produto representa forte redução nas vendas agravado ainda por tratar-se de um mercado sazonal e influenciado por fatores climáticos. O atraso no plantio da cultura, dependente da disponibilidade de sementes, pode acarretar em redução da produtividade das lavouras. Quando o produtor rural não encontra o produto esperado (híbrido), com freqüência procura produto similar em outro ponto de venda. Há também o agravante da demora na reposição de mercadorias. Atualmente o desempenho do sistema logístico da indústria de sementes para o varejo não é capaz de suprir a demanda em tempo hábil. Este fator agrava a ruptura nos estoques, com conseqüente redução nas vendas e perda dos clientes. Então há o remanejamento de produtos entre as unidades de varejo. Este fato representa custos adicionais. 

Em resumo, foi detectada grande necessidade de uma estrutura que aumente a visibilidade nas vendas para atender a oscilação dos estoques. Desta forma, durante os curtos períodos de venda, a melhor coordenação do canal possibilitaria uma reação eficiente na reposição dos produtos. Observou-se também a necessidade de redução dos custos de transação entre os agentes, por meio da formalização do pedido de reposição por computador.

A aplicação das estratégias de sortimento e reposição eficiente neste caso,  poderá promover um aumento da coordenação entre os agentes do canal de forma a evitar o estoque excessivo na indústria e ao mesmo tempo evitar a ruptura no varejo. Para tanto será necessária a introdução de sistemas de informação para transferir as informações de vendas das lojas para o representante comercial e deste para a indústria de forma a conectar os diferentes locais de estoque e de pedidos.

 Assim destacam-se os seguintes aspectos que necessitam serem ajustados para melhor coordenação do canal de distribuição de sementes: ajuste do sortimento de produtos com demanda conforme opção de compra, que depende do nível tecnológico do produtor e sua disponibilidade de custeio; ajuste da disponibilidade de estoque com os curtos períodos de venda; emissão rápida de pedidos para o reposicionamento de estoque; centralização de controle de vendas e de estoque do varejo, bem como o compartilhamento destas informações de forma mais ágil e on-line, com o uso da tecnologia da informação.

7. Conclusões

Diante dos resultados, conclui-se que há potencialidade de uso da lógica embutida nos conceitos do ECR, embora não haja necessidade de todo o aparato tecnológico utilizado no canal de distribuição de produtos de mercearia básica (código de barras por exemplo). Com a implementação desta lógica pode-se promover melhor coordenação dos agentes reduzindo os custos de transação, com conseqüente melhoria do desempenho das vendas e do atendimento ao produtor rural. 

A utilização destes conceitos neste canal de distribuição depende de maior cooperação e integração entre indústria, representante e varejistas. 

Há necessidade de mudanças organizacionais principalmente na relação entre indústria e varejistas quanto à documentação necessária para gerar pedidos e faturamentos, assim como os meios de transferência de dados. Os varejistas deverão estar abertos para compartilhar informações de vendas para envio de informações on-line. 

Na indústria, há também necessidade de integrar as funções de marketing, vendas e logística de forma a mapear os produtores de milho e sincronizar a previsão de demanda por híbrido comercializado e as atividades de logística para recomposição dos estoques nas lojas de varejo.
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Gráfico 01 : Produção de sementes no Brasil
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