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POST-V: UM SISTEMA PARA ANALISE PREDITIVA DE VENDAS DE
INSUMOS AGRICOLAS EM UMA COOPERATIVA AGROPECUARIA

RESUMO

Este trabalho foi desenvolvido em uma cooperativa agropecuaria do estado do Rio Grande
do Sul que tem a preocupacao e o cuidado de tentar preservar e institucionalizar todo o
know-how técnico adquirido ao longo dos anos por seu corpo técnico (agrbnomos, bidlogos
e pesquisadores). Para tanto, a area técnica especialista em producgao vegetal elabora para
cada cultura/safra um documento de referéncia, similar a um protocolo, conhecido como
“posicionamento técnico”. Esse documento descreve as fases do ciclo de producao da cul-
tura e os produtos e dosagens por hectare (ha), que devem ser recomendados pelos agro-
nomos da cooperativa aos produtores rurais, para que consigam maximizar a produtividade
de suas lavouras. Supondo que a dosagem recomendada de um produto seja 500ml/ha,
conclui-se que, para uma aplicagdo em uma lavoura de 80 hectares, serdo necessarios 40
litros desse produto e, para duas aplicacdes, serdao necessarios 80 litros. Uma vez que se
tem o potencial de venda deste produto por produtor, € o produtor faz parte de uma car-
teira de clientes atendidos por um agrébnomo, € possivel ter o potencial por agrénomo, pela
unidade a qual o agrébnomo esta vinculado e, finalmente, de todas as unidades juntas, re-
sultando no potencial de venda total da cooperativa. Devido a esses fatores, neste trabalho
foi desenvolvido o POST-V, uma solucao que faz uso de técnicas de Data Science com o
intuito de coletar dados cadastrais e histéricos no sistema ERP desta cooperativa, de orga-
nizar e analisar estes dados, para gerar conhecimento sobre os clientes, estimar o potencial
de vendas para cada um deles, baseado na sua area cultivada, e nas recomendacgdes do
posicionamento técnico, fazer previsdes de vendas baseadas em safras passadas e disponi-
bilizar, por meio de visualiza¢gdes, informagdes que auxiliem a cooperativa no planejamento
de compras, gestao dos estoques, definicdo das metas, acompanhamento do desempenho
das vendas e identificacdo de oportunidades de vendas junto aos cooperados. O desenvol-
vimento do POST-V possibilitou que a cooperativa percebesse os beneficios que poderiam
ser agregados ao negdcio por meio da andlise dos dados de vendas e de clientes.

Palavras-Chave: Cooperativa agricola, posicionamento técnico, potencial de venda.



POST-V: A SYSTEM FOR PREDICTIVE ANALYSIS OF SALES OF
AGRICULTURAL INPUTS IN AN AGRICULTURAL COOPERATIVE

ABSTRACT

This work was developed in an agricultural cooperative in the state of Rio Grande do Sul that
has the concern and care to try to preserve and institutionalize all the technical know-how
acquired over the years by its technical staff (agronomists, biologists and researchers). To
this end, the technical area specializing in plant production prepares to each culture/crop a
reference document, similar to a protocol, known as “technical positioning”. This document
describes the phases of the crop production cycle and the products and dosages per hectare
(ha) that must be recommended by cooperative agronomists so that rural producers can
maximize the productivity of their crops. Assuming that the recommended dosage of a
product is 500ml/ha, soon it is concluded that for an application in a field of 80 hectares it
will be necessary 40 liters of this product, and for two applications 80 liters will be needed.
Since if there is the potential for selling this product per producer, and if the producer is
part of a number of customers served by an agronomist, then it would also be possible
to have the potential for agronomist, by the unit to which the agronomist is attached and,
finally, of all the unities together, which would be the total sales potential of the cooperative.
Due to these factors, in this work POST-V was developed, a solution that makes use of
Data Science in order to collect registration and historical data in the ERP system of this
cooperative, to organize and analyze this data to generate knowledge about customers, to
estimate the sales potential for each of them based on their cultivated area and the technical
positioning recommendations, to make sales forecasts based on past harvests and to make
this information available, through visualizations, in a that they could help the cooperative in
its purchase planning, in the management of its inventories, defining its goals, monitoring
sales performance and in identifying sales opportunities with its members. The development
of POST-V training allowed the cooperative to realize the benefits that could be added to the
business by analyzing sales and customer data.

Keywords: Agricultural cooperative, technical positioning, sales potential.
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1. INTRODUCAO

O agronegdcio representou 24,8% do Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro em
2022, de acordo com dados calculados pelo Centro de Estudos Avancados em Economia
Aplicada (CEPEA) [1], da Esalg/USP, em parceria com a Confederacao da Agricultura e Pe-
cuaria do Brasil (CNA). Em um setor que movimenta quantias de valores tao expressivas,
€ natural que haja uma forte concorréncia no fornecimento de insumos agricolas (defensi-
vos, fertilizantes e sementes), o que exige dos fornecedores (entre eles, cooperativas do
agronegocio) estratégias inteligentes para conseguir manter e aumentar a sua participacao
no mercado. Campanhas de marketing relacionadas a precos, condicdes de pagamento
e descontos por fidelizacao sdo adotadas com frequéncia, entretanto essas agdes sao fa-
cilmente copiadas pela concorréncia. Uma estratégia adotada com éxito no setor agricola
€ a “forca de vendas”, na qual as cooperativas e revendas colocam a disposi¢do de seus
clientes profissionais técnicos para prestar suporte e acompanhar as lavouras durante todo
o ciclo de producao, inclusive fazendo recomendacdes, prescrevendo defensivos por meio
dos receituarios agrondmicos e, finalmente, atuando como o principal canal de vendas de
insumos agricolas.

A proximidade entre agrénomos/técnicos e produtores rurais no decorrer do tempo
estabelece, normalmente, uma relagédo de confianga do produtor com o profissional e tam-
bém uma relativa fidelizagao do cliente/produtor junto a empresa fornecedora. Cabe ressal-
tar que todo esse suporte normalmente é prestado sem custos para o produtor. O conhe-
cimento que o profissional adquire sobre seus produtores, com o passar dos anos, produz
maior assertividade nas abordagens de venda e, consequentemente, maior conversao de
vendas, pois os técnicos/vendedores, além de conhecer o perfil de seus clientes, também
possuem know-how técnico para fazer as recomendacdes e prescricdes mais adequadas as
suas necessidades. Nesse contexto, pode-se dizer que o relacionamento e o atendimento
personalizado, somado ao conhecimento técnico e ao conhecimento sobre os clientes, sdo
diferenciais competitivos neste mercado tao disputado.

Este trabalho foi desenvolvido em uma cooperativa agropecudria do estado do Rio
Grande do Sul que tem a preocupacéao e o cuidado de tentar preservar e institucionalizar
todo o know-how técnico adquirido ao longo dos anos por seu corpo técnico (agrénomos,
bidlogos e pesquisadores). Para tanto, a area técnica especialista em produgado vegetal
elabora para cada cultura/safra um documento de referéncia, similar a um protocolo, co-
nhecido como “posicionamento técnico”. Esse documento descreve as fases do ciclo de
producdo da cultura e os produtos e dosagens por hectare (ha) que devem ser recomenda-
dos pelos agrdnomos da cooperativa aos produtores rurais, para que consigam maximizar
a produtividade das lavouras. Trata-se de uma forma de uniformizar o entendimento da
area técnica e padronizar as recomendagdes feitas pelos agrénomos, evitando que haja
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grandes discrepéancias entre a recomendagdo de um agrébnomo e outro. Esse documento é
atualizado a cada nova safra, devido a diversos fatores, como a chegada de novos produtos
ao mercado, divulgagdes de resultados de pesquisas, resultados de experimentos locais e
regionais e observacdes dos agrobnomos que vao a campo prestar os atendimentos junto
aos produtores.

Apesar da cooperativa manter cadastros atualizados de seus produtores, de pos-
suir uma base historica de mais de 27 anos, e de ter dominio sobre os dados dos seus
sistemas (uma vez que esses sistemas sao préprios), percebe-se que esses dados nao sao
trabalhados no sentido de conhecer melhor seus clientes, identificar oportunidades de ven-
das, estimar o potencial de vendas por produtores, agrénomos e unidades, definir metas de
vendas mais realistas, acompanhar o desempenho de vendas nas suas regides de atuacao
e fazer previsGes de vendas baseadas em safras anteriores.

Diante disso, pode-se afirmar que o problema de pesquisa do presente trabalho
reside na inexisténcia de exploragdo dos dados e das informacdes presentes dentro da
cooperativa, seja por ndo estarem estruturados em sistema, como é o caso do documento
de posicionamento técnico, seja por ndo serem utilizados de forma que possam agregar
valor a empresa.

Nesse sentido, o presente trabalho pretende, por meio do POST-V —uma aplicacéo
que faz uso de técnicas de Data Science —, coletar dados cadastrais e histéricos no sistema
ERP da cooperativa, organizar e analisar esses dados para gerar conhecimento sobre seus
clientes, estimar o potencial de vendas para cada um deles baseado na sua area cultivada
e nas recomendacgdes do posicionamento técnico, fazer previsdes de vendas baseadas em
safras passadas e disponibilizar a visualizacdo dessas informacdes de forma que possam
auxiliar no planejamento de compras, na gestdo dos estoques, na definicdo das metas,
no acompanhamento do desempenho das vendas e na identificagdo de oportunidades de
vendas.

No capitulo 2, serdo descritos alguns trabalhos relacionados ao tema desta pes-
quisa; no capitulo 3, serdo detalhados os materiais e métodos utilizados no desenvolvi-
mento da solu¢éo; no capitulo 4, serdo apresentados os resultados obtidos e as discussoes
acerca da importancia das andlises e resultados gerados; por fim, no capitulo 5, seréo
apresentadas as conclusées finais e possibilidades de trabalhos futuros.
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2. TRABALHOS RELACIONADOS

Neste capitulo, sdo apresentados alguns trabalhos publicados na area da ciéncia
de dados (Data Science) relacionados ao tema desta pesquisa. A descri¢cdo desses traba-
lhos visa dar uma nocao geral das aplicagdes de big data que vém sendo trabalhadas, tanto
no setor agricola como em outros setores, com o foco voltado para a geracao de conheci-
mentos sobre clientes. A seguir, sdo destacadas algumas ponderac¢des dos autores desses
trabalhos, desafios percebidos e principais tecnologias utilizadas.

Em 2017, Fan, Che e Chen [2] propuseram um método de previsao de performance
de vendas de carros, baseado na extracao de sentimentos e emocdes pessoais, através da
analise do conteudo de avaliacbes on-line dos modelos de carros. A coleta dos dados
foi realizada no site Bitauto.com (na época, a maior plataforma de negociacao da China),
durante o periodo de 2007 até 2015. Além do conteudo descritivo das avalia¢des, foram
coletados outros atributos, tais como o modelo do carro avaliado, o titulo da avaliacéao,
a nota dada pelo avaliador, a quantidade de usuarios que concordavam e a quantidade
de usuarios que discordavam da avaliagdo. O método consistia em extrair do conteudo
descritivo das avaliages sentimentos pessoais como raiva, tristeza, felicididade, satisfacao,
insatisfacao, criticas e elogios, bem como relaciona-los com os demais atributos coletados,
para entdo atribuir um peso aquela avaliagdo. Os autores conseguiram relacionar 0s pesos
das avaliagbes com o desempenho de vendas daqueles modelos de carros, através de
dados publicos de vendas e, dessa forma demostraram que a aplicacdo do método proposto
possibilitaria a previsdo das vendas de novos modelos de carros, baseado nas avaliagoes
on-line dos clientes.

Ainda em 2017, Singh, et al. [3] analisaram dados de vendas de 99 departamentos,
em 45 lojas do Walmart, ocorridas entre os anos de 2010 e 2012, em diferentes localiza¢des
geogréficas, a fim de obter uma visdo mais clara acerca dos padrées de consumo nessas
lojas, bem como da forma como as vendas da rede em geral eram afetadas por fatores ex-
ternos, como a temperatura, os precos dos combustiveis, a taxa de desemprego, feriados
e periodos de férias. As analises demonstraram que, durante os 3 anos analisados, houve
um padrao no desempenho das vendas: era baixo no primeiro trimestre, intensificava-se
entre abril e junho, diminuia entre julho e setembro, e se intensificava novamente no dltimo
trimestre, a medida que se aproximava o final do ano. Também evidenciaram que as vendas
eram afetadas pela temperatura e pelo preco dos combustiveis, sendo que a performance
era melhor quando a temperatura se mantinha agradavel, ou seja, nem muito frio nem muito
quente, e os precos dos combustiveis ficavam dentro de uma faixa considerada pelos auto-
res como razoavel. O trabalho gerou informac¢des que poderiam aperfeigcoar as estratégias
de marketing do Walmart, para que fossem mais orientadas a dados e, dessa forma, as pro-
mogoes e ofertas fossem mais direcionadas e eficazes, visando a maximizagdo das vendas
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e ao atingimento das metas, prevendo necessidades de alocacdo de mais ou menos recur-
sos humanos em determinados periodos e a manutencao de niveis de estoque adequados
para cada periodo do ano.

Huang, et al. [4], em 2018, propuseram uma estrutura unificada e padronizada
para gerenciamento de dados de sensoriamento remoto agricola. Os autores afirmaram
que as analises e visualiza¢des de dados de sensoriamento remoto eram essenciais para
0 sucesso da agricultura de precisdo moderna, portanto era necessaria uma padronizacao
que pudesse facilitar o compartilhamento dos dados e analises localmente, nacionalmente
e até globalmente. Conforme os autores, o sensoriamento remoto possibilitaria 0 monitora-
mento preciso das areas cultivadas, considerando as variabilidades do solo, o estresse das
plantas e o efeito dos tratamentos aplicados, e também serviria como base para tomadas
de decisdes mais rapidas e assertivas, como por exemplo em relacdo ao manejo de pragas.

Em 2018, Zhao, et al. [5] exploraram a aplicagdo de andlise de dados no setor de
vendas de produtos agricolas — setor que possui como caracteristica marcante o publico
alvo, que, em grande parte, restringe-se a produtores rurais. No trabalho, foram identifi-
cados os pontos de vendas e as ocorréncias de vendas em um mapa, por meio do qual
foi possivel delimitar os periodos de maior incidéncia de vendas, que estavam diretamente
ligados aos ciclos de producédo das cultivares, e as regides onde havia as maiores incidén-
cias de vendas. Conforme destacado pelos autores, as andlises corretas desses dados
possibilitariam o planejamento de agdes de marketing mais especificas e direcionadas.

No trabalho de Zhai, et al. [6], em 2020, os autores analisaram 13 sistemas de
apoio a decisdo agricola (ADSS), e identificaram 7 desafios principais para o aperfeigoa-
mento destes sistemas: (1) simplificar as interfaces graficas para os usuarios, a acessibili-
dade e usabilidade dos sistemas; (2) enriquecer as funcionalidades, para fornecer suportes
de decisdo mais adequados durante todo o ciclo de vida da producgéo; (3) adaptar incerte-
zas e fatores dinamicos, para fornecer suportes de decisao mais precisos; (4) considerar
mecanismos de replanejamento para fortalecer a robustez dos sistemas de apoio a deci-
séo; (5) adotar conhecimento de especialistas experientes em caso de ajustes de suportes
de decisédo inadequados; (6) permitir predicdes para preparar os agricultores para futuras
atividades de tomada de deciséo; e (7) realizar andlises de informacdes histéricas, para
melhorar a qualidade dos suportes de decisao.

Em outro trabalho, em 2020, Hallikainen, Savimaki e Laukkanen [7] demonstra-
ram, por meio de um estudo, como as analises de big data dos clientes podem melhorar
a gestdo e o fortalecimento do relacionamento com clientes B2B, gerando aproximagao
e contribuindo para a retencao e para a fidelizagdo desses clientes, e como o relaciona-
mento com os clientes afeta positivamente a performance das vendas. O estudo coletou
avaliagdes de 551 CEOs e de outros gerentes de alto nivel por meio de questionarios que
exploravam o grau de andlises realizadas pelas empresas e o impacto dessas analises no
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desempenho do relacionamento com os clientes (resultados ndo monetéarios) e na melhoria
da performance das vendas (resultados monetarios).

Em 2021, Liu [8] afirmou que a aplicacdo da tecnologia de big data ao marketing
inteligente de produtos agricolas era uma tendéncia e também era uma medida importante
para melhorar a renda dos agricultores. Em seu estudo desenvolvido na China, ele argu-
mentou que, nas regides mais atrasadas economicamente, os agricultores tinham menos
acesso aos produtos agricolas. Frente a essa realidade, o autor prop6s a criacdo de uma
plataforma publica de servigo de informagao de marketing inteligente de produtos agricolas,
para ajudar no desenvolvimento das regidées menos assistidas e, consequentemente, mais
pobres da China.

No trabalho de Subeesh e Mehta [9], em 2021, os autores afirmaram que ao in-
corporar o uso de tecnologias digitais, como inteligéncia artificial e internet das coisas,
melhores insights poderiam ser formados a partir de dados coletados no campo, permitindo
que as praticas agricolas fossem planejadas sistematicamente com o minimo de trabalho
manual. A digitalizacao na agricultura permitiria andlises em tempo real, que ajudariam na
pulverizagdo mais eficaz, gestdo de terras, gestdo de agua e até vigilancia de terras. O
uso de tecnologias digitais emergentes permitiria que a industria agricola alcancasse varios
outros beneficios, como a redugéo de custos de insumos e desperdicios, alcance de prati-
cas mais sustentaveis e aumento da produtividade para atender a crescente demanda por
alimentos.

De 2022, foram selecionados trés trabalhos. No de Osinga, et al. [10], foi obser-
vado que novas aplicagbes tecnoldgicas voltadas para a agricultura surgiam e evoluiam
rapidamente, porém solucdes reais para problemas reais ainda eram escassas. Para os
autores, os aplicativos de aprendizado de maquina estavam prosperando, a inteligéncia ar-
tificial aparecia nas conversas do dia a dia, e a internet das coisas ja se mostrava presente
até em eletrodomésticos, porém ainda existia uma longa distancia a ser percorrida entre as
tecnologias de big data da época e as aplicacdes praticas no setor agricola. Existia uma
lacuna entre o nivel das solu¢des técnicas e as necessidades reais dos potenciais usua-
rios finais. Os autores destacavam ainda que “tecnologia de big data” ndo era um conceito
bem definido, mas sim um ecossistema de varias tecnologias que poderiam abordar varios
tipos de problemas, e que a adogéo de solugdes de big data ainda era modesta no setor
agricola, sendo necessaria uma abordagem de pensamento sistémico para desenvolver so-
lugcdes de big data, capazes de lidar com as incertezas dos sistemas agricolas e os desafios
de seguranca alimentar.

No trabalho de Abbasi, Martinez e Ahmad [11] foi destacado que as tecnologias
digitais em sistemas agricolas ofereciam novas solucdes estratégicas para aumentar a efi-
ciéncia e eficacia da produgéo das fazendas, além disso, a transformacao digital oferecia
um caminho a seguir para implementar praticas agricolas modernas, como a agricultura
vertical (hidroponia, aquaponia e aeroponia), que tinha potencial para superar problemas
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de seguranca alimentar, mas havia um conjunto de problemas e limitacbes associados a
essa transformacao, do ponto de vista técnico, socioeconémico e gerencial. Sendo assim,
era necessario analisar a evolugdo da agricultura 4.0 sob diferentes perspectivas para es-
timular a discusséo na area. Os autores identificaram 21 desafios a serem vencidos: (1)
interoperabilidade de dados; (2) padronizacao dos dispositivos; (3) qualidade dos dados;
(4) condi¢cdes ambientais onde o hardware é exposto; (5) fontes de energia adequadas;
(6) confiabilidade dos dispositivos; (7) adaptabilidade dos dispositivos; (8) redes sem fio
robustas; (9) interferéncia nas redes sem fio; (10) seguranca e privacidade; (11) compa-
tibilidade entre software e dispositivos; (12) otimizagdo de recursos; (13) confiabilidade e
escalabilidade dos dispositivos; (14) interfaces de usuario centradas no ser humano; (15)
lacuna entre agricultores e pesquisadores; (16) custos associados a sistemas inteligentes;
(17) divisao digital; (18) retorno do investimento; (19) construcao de confiancga; (20) leis e
regulamentos e (21) infraestrutura de conectividade.

Por fim, no trabalho de Krisnawijaya, et al. [12], foi realizada uma revisdo da li-
teratura sobre plataformas de andlise de dados adotadas no setor agricola, e afirmaram
que o agronegocio estava se tornando cada vez mais orientado por dados, sendo que 0s
agricultores, que eram os usuarios finais das plataformas de analises de dados, eram os
principais stakeholders (partes interessadas) mencionados nos trabalhos relacionados da
area, seguidos por pesquisadores e agronomos. Os autores analisaram tanto as platafor-
mas de armazenamento e gerenciamento de dados, quanto as plataformas de analise de
dados, e colocaram o Hadoop Distributed File System (HDFS) como a plataforma de ar-
mazenamento e de gerenciamento de dados mais mencionada na literatura, seguida pela
Amazon Web Services (AWS) e Google Cloud. Ja em relagédo as plataformas de andlise
de dados, o Apache Hadoop era a plataforma mais popular, seguida por Apache Spark e
Apache Mahout. Em relacao as linguagens de programacao, as mais citadas na literatura
foram JavaScript, PHP, HTML e CSS, para implementar visualizagdes de dados, e Phyton,
C e Java, para implementar as plataformas de analise de dados. As bibliotecas mais cita-
das foram MCMCglmm e Shiny (pacote R). O banco de dados mais utilizado era o MySQL,
seguido do Hadoop Distributed File System (HDFS) e o Google Cloud. Os trés formatos
dos dados de entrada mais vistos nas plataformas de analise de dados foram dados de
imagem (RGB, JPG, JPEG e PNG), formato JSON e XML. Além disso, os algoritmos que
mais apareceram foram k-Nearest Neighbors (kNN) no topo do ranking, seguidos de analise
de regressao linear, algoritmo CNN YOLO, maquinas de vetor de suporte (SVMs), Random
Forests , Fuzzy Logic Inference System e estatistica elementar.

Com base nos trabalhos citados e nas suas principais contribui¢des, fica eviden-
ciado que o uso de big data para analises de mercado, previsdes de vendas e tomadas de
decisdes vem sendo adotado progressivamente e pode gerar diferenciais competitivos, re-
ducéo de custos e maximizacao de resultados. Também se percebe que as empresas estdao
abertas as inovagoes tecnoldgicas e que existe bastante expectativas na area académica
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em relacdo as aplicagdes praticas da ciéncia de dados em problemas reais, € que existe
uma série de desafios a serem superados. Portanto, acredita-se que o presente trabalho
pode contribuir empiricamente com a pesquisa académica, apresentando uma aplicacédo
pratica do uso de big data no setor agricola.
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3. MATERIAIS E METODOS

Neste capitulo, serd apresentada a solugcao proposta para o problema da coope-
rativa comentado no capitulo 1, a organizagdo e a estrutura da solug¢do, as tecnologias
utilizadas, o processo de coleta e de organiza¢ao dos dados, o célculo do indice de fideli-
zacgao para classificagao dos produtores e, por fim, a analise dos dados e as visualizagoes
geradas pelo trabalho.

3.1 A SOLUGAO PROPOSTA

Este trabalho tem como objetivo responder algumas perguntas frequentemente
feitas pela area comercial da cooperativa durante o periodo de vendas de uma cultura/safra,
e que até entdo ndo sao respondidas com base em analise de dados.

Um exemplo de pergunta é "Qual € o potencial de venda para carboxamida?". As
carboxamidas sdo produtos fungicidas utilizados no cultivo da soja. Vamos supor que a
dosagem recomendada do produto seja 500ml/ha, conclui-se que, para uma aplicacdo em
uma lavoura de 80 hectares, serdo necessarios 40 litros do produto e, para duas aplicacées,
serdo necessarios 80 litros. Sabendo que a quantidade de aplicacdes, épocas de aplicacoes
e dosagens recomendadas estao descritas no posicionamento técnico, € a area cultivada
em hectares pelos produtores é uma informagdo mantida dentro do sistema ERP, seria
possivel calcular o potencial de venda de carboxamida multiplicando a dosagem/ha pela
quantidade de aplica¢des e pela area cultivada do produtor. Uma vez que se tem o potencial
de venda deste produto por produtor, e o produtor faz parte de uma carteira de clientes
atendidos por um agrénomo, também seria possivel ter o potencial por agrénomo, pela
unidade a qual o agrénomo esta vinculado e, finalmente, de todas as unidades juntas,
resultando no potencial de venda total para carboxamida.

Dito isso, em um primeiro momento, sera feita a inclusdo do documento de posi-
cionamento técnico em sistema e apds sera feita a coleta de dados cadastrais e histéricos
do sistema ERP, para entdo poder realizar as analises de dados que permitirdo dar as res-
postas que a area comercial busca. Na figura 1, € possivel visualizar as etapas realizadas,
pensando na solucao que esta sendo proposta.

3.2 ORGANIZACAO E ESTRUTURA DA SOLUCAO

Este trabalho, para um melhor entendimento de como foi estruturado e organizado,
foi desenvolvido em etapas, as quais podem ser visualizadas, em uma visdo geral, na figura
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Figura 1. Etapas da solucao proposta

2. O seu detalhamento em relacao ao projeto de desenvolvimento da solugéo e as principais
atividades executadas em cada uma delas € apresentado nos itens a seguir:

1. Entendimento do problema: Foram realizadas algumas reunides com os usuarios
chaves (key users) para entender o problema e algumas discussdes extras com o
analista de negdcio de Tecnologia da Informacéao (Tl) das areas envolvidas, para con-
seguir compreender melhor tanto o problema como o documento de posicionamento
técnico.

2. Coleta dos dados: Foi feita a analise dos dados cadastrais e histéricos preexistentes
no sistema ERP da cooperativa. Apos foi criado um modelo de dados conceitual (Mo-
delo Entidade Relacionamento — MER) das estruturas de banco de dados necessarias
para o cadastro do posicionamento técnico em sistema e, posteriormente, foram cri-
adas essas estruturas de tabelas no banco de dados e desenvolvida uma tela dentro
do ERP da cooperativa, para cadastro e manutencédo do posicionamento técnico por
cultura e safra.

3. Processamento dos Dados: Foram criadas visdes de banco de dados (views) para
disponibilizagdo dos dados mapeadas na etapa da coleta, realizadas varias validacoes
dos dados retornados nas views, a fim de garantir a integridade e a veracidade dos
dados e, por fim, realizadas algumas correcdes e ajustes para tratar informacdes nao
preenchidas ou incompletas.

4. Exploracao dos Dados: Foram feitos varios cruzamentos de dados das views na in-
tencao de identificar semelhancgas e padrdes que pudessem agregar valor as analises
de dados, sendo neste momento ja criados alguns graficos dentro da plataforma de
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Business Intelligence (Bl) para visualizagdo dos dados. Algumas destas visualizagbes
foram descartadas, por ndo atenderem ao objetivo deste trabalho, e outras permane-
ceram e foram disponibiizadas para os usuarios finais. E, por fim, os produtores foram
classificados em perfis de acordo com o indice de fidelizagéo, calculado com base em
dados historicos das ultimas trés safras.

5. Comunicacao dos Dados: Foram criados dashboards dentro da plataforma de Bl
para visualizacdo das analises, e esses foram disponibilizados para os usuarios cha-
ves, para validacao. Apos o feedback dos key users foram necessarios alguns ajustes
e melhorias solicitadas por eles, para entao estas visées serem publicadas no sis-
tema da cooperativa e disponibilizadas para os usuarios finais das areas técnica e
comercial.

Entendimento do Coleta dos Dados Processamento dos Dados  Exploracio dos Dados Comunicacio dos Dados

Problema
Cria¢do de views
Reunides com
e de BD para

disponibdizacio

(key users) o deados

Validaclo dos
dados relomados
FEES VIOWS

Ajustes ¢ methonas
h“t"-“‘m"-‘"nmdp““ AUStES nas views e key users
: Iratamenios para
posicionamento
1ecnico

dados incomplelos

Figura 2. Etapas do projeto de desenvolvimento da solugé&o
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3.3 TECNOLOGIAS UTILIZADAS

Dentro da cooperativa onde foi desenvolvido o trabalho, como ja mencionado no
capitulo 1, existe uma equipe interna responsavel por manter o sistema ERP. Essa mesma
equipe também é responsavel por manter os dashboards de Bl. Considerando que existe
expertise interna nesta area, e ela € uma equipe que poderia dar continuidade no desenvol-
vimento e aperfeicoamento desse trabalho, ja& pensando na integracao desta solu¢ao pro-
posta com os demais sistemas da empresa, optou-se por utilizar as mesmas ferramentas e
tecnologias ja utilizadas pela cooperativa.

3.3.1 Diagrama de Entidade e Relacionamento

Para criacao do modelo de dados légico e conceitual, conhecido como Diagrama
de Entidade e Relacionamento (DER), foi utilizado brModelo!, que é uma ferramenta bra-
sileira de cddigo aberto e totalmente gratuita, desenvolvida como um trabalho académico
e que até hoje é muito utilizada em universidades e centros de ensinos técnicos. A ferra-
menta visa simplificar e agilizar o processo de criacdo e manutencao de modelos de banco
de dados, e uma das principais caracteristicas € a sua interface gréfica intuitiva e de fa-
cil utilizacdo. Essa é a unica ferramenta que foi de escolha livre, pois a cooperativa nao
mantinha modelo de dados dos seus sistemas.

3.3.2 Sistema Gerenciador de Banco de Dados

O sistema gerenciador de banco de dados utilizado foi o Oracle Database 19¢2, um
dos sistemas gerenciadores de banco de dados mais utilizados em todo o mundo, reconhe-
cido principalmente pela sua performance, confiabilidade e escalabilidade. A linguagem de
programacao do banco de dados Oracle é a Procedural Language/Structured Query Lan-
guage (PL/SQL), que combina comandos da linguagem Structured Query Language (SQL)
com recursos de programacao estruturada, permitindo a criacdo de procedimentos, fun-
coes, gatilhos, visdes e outros objetos dentro do préprio banco de dados, o que gera, entre
outras vantagens, melhor desempenho e reducdo do trafego de rede durante a execucéo
desses objetos.

Disponivel em: http://www.sis4.com/brModelo/
2Disponivel em https:/docs.oracle.com/en/database/oracle/oracle-database/19/index.html
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3.3.3 Front-end

A ferramenta de desenvolvimento de sistemas utilizada foi Oracle Forms 12c3,
que é uma ferramenta projetada para interagir diretamente com o banco de dados Oracle
de forma nativa, possuindo interface grafica e outros recursos que facilitam e agilizam o
desenvolvimento de telas/formularios baseados em tabelas do banco de dados. Além disso,
a linguagem de programagcéo utilizada dentro do Oracle Forms também & PL/SQL — mesma
linguagem do banco de dados Oracle.

3.34 Dashboards

A ferramenta para vizualizacdo de dados utilizada foi o Qlik Sense*, desenvolvida
pela empresa Qlik, e que é utilizada para a criacdo dos dashboards de Bl da coopera-
tiva. Trata-se de uma ferramenta intuitiva e interativa, com recursos de arrastar e soltar,
que permite aos usuarios a criagdo de visualizagdes personalizadas, compartilhamento e
colaboracdo com outros usuarios.

3.4 COLETA E ORGANIZACAO DOS DADOS

Um dos objetivos principais do trabalho era, a partir das recomendacgdes de pro-
dutos e dosagens/ha contidas no documento de posicionamento técnico e na quantidade de
hectares cultivados por cada produtor cliente, conseguir prever o volume de vendas desses
produtos e identificar oportunidades de vendas em tempo habil. Nesta se¢éo, serdo deta-
lhadas as fontes de dados e as atividades de coleta e organizacao dos dados utilizados no
trabalho.

3.4.1 Posicionamento Técnico

O documento de posicionamento técnico &€ um arquivo em formato PDF e que nao
possui uma estrutura bem definida, mas € possivel perceber que existe uma separacao por
fases do ciclo de produgéo, como por exemplo a fase "MANEJO DE INVASORAS". A maior
parte das informagdes estd em formato de textos e esquemas, como é possivel observar
nas figuras 3 e 4.

A primeira atividade foi analisar o documento PDF, para identificar dados relevan-

tes a partir dos conteudos textuais desse documento, para que fosse possivel uma organi-
zacgao e estruturacao desses dados. Surge entdo, desenvolvida pela area técnica da coo-

3Disponivel em https:/docs.oracle.com/en/middleware/developer-tools/forms/12.2.1.19/index.html
“Disponivel em: https:/www.glik.com/pt-br/products/qlik-sense
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4. MANEJO DE INVASORAS
Dessecacao pré-semeadura — alvo pragas

Neste momento € valido avaliar a presenca de lagartas no momento de realizar a
dessecacéo, em muitas areas nas ultimas safras tivemos a presenca das mesmas. Nesta
entrada junto a dessecagéo devemos entéo realizar o controle desta praga evitando assim
seu dano em plantulas e reducdo de estande. Para tal manejo temos os seguintes
produtos: Lannate (1a 1.5 I/ha)

Klorpan (1 a 1,5 I/ha)

Premio ( 0,07 a 0,1 I/ha)

4.1 Dessecacao pré-semeadura — alvo gramineas
A dessecacado de gramineas, dentre elas as plantas de cobertura, plantas
voluntarias ou invasoras, principalmente se tiver a presenca de azevém, deve ser
realizada no minimo 30 dias antes da semeadura.

Figura 3. Exemplo de fase do posicionamento técnico em formato PDF

4.1 Dessecacdo pré-semeadura — alvo gramineas

HERBICIDAS: Zapp Qi (2,5 I/ha) ou Roundup WG (1,5 I/ha) ou Roundup Original Mais (2.5 I/ha)
+

Select One Pack (0,8 I/ha) ou Verdict Max (0,25 I/ha)
+

ADJUVANTES: Spray Light (50 ml/ha)

+

Spray Qil (300 ml/ha)

Figura 4. Exemplo de esquema do posicionamento técnico em formato PDF

perativa, uma verséo do posicionamento técnico em formato de planilha. As colunas dessa
planilha representam as fases do ciclo de produ¢cdo em ordem cronolégica e as linhas, os
produtos recomendados em cada fase, separados por grupos de produtos, conforme mos-
trado na figura 5.

Nessa planilha (Figura 5), sdo incrementados o preco de lista do produto em uma
determinada data de referéncia, tamanho das embalagens e dose/ha, para poder calcular o
valor por ha do produto e, posteriormente, somando os valores por grupo de produto, conse-
guir demonstrar o custo total de insumos necessarios a producao de 01 hectare da cultura,
e quanto representa percentualmente cada grupo, conforme apresentado nas figuras 6 e 7.

A planilha de posicionamento técnico foi a base para a construgdo de um mo-
delo de dados que pudesse suportar 0 armazenamento dos dados na mesma estrutura de
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MANEDD DE INVASORAS PRE-PLANTIO SEMEADURA
MINIMO 38 DIAS ANTES 7 DIAS ANTES
ZAPP O 200 FASCINATE BR 20LT SEMENTE BMX ATIVA RR P2 T (AVICTAM) 5C 25KG
SELECT OME PACK 5 LT SPIDER 210 GR SEMENTE 50UA SSISTRSF IPRO P2 TIAVICTA M ADV) BS 1000KG

OUTROS OUTROS CIUTROS

Oleo com espalhante Oleo com espalhante

Outrosl Outrosl Lurn_u.l
SPRAY OIL 5L SPRAY OIL 5L INOCULANTE GRAP NOD L+ {BRAD LIQ) 1 75L 25D05E%

| ourRos | OUTROS FERTILIZANTES

Condicionar de calda Anti deriva Adubacio de base

Outrosl Outrosl Fertilizantes1
SPHAY LIGHT 1L FIGHTER 1L FERTILIZANTE FREMILEM BAX Da-32-10 +4CA 35 BM B8

FERTILIZANTE K CL 0:0-00-60 B8

Figura 5. Versao do posicionamento técnico em formato de planilha

banco de dados do sistema ERP da cooperativa. O modelo de dados foi desenvolvido na
ferramenta BrModelo, e as entidades e relacionamentos criados podem ser observados na
figura 8.

Apb6s a concepcao do modelo de dados, foram criadas, no banco de dados, as
tabelas propriamente ditas, e uma tela dentro do sistema ERP, para que fossem realizados
os cadastros do posicionamento técnico.

A tela desenvolvida possui trés abas, sendo a primeira aba para a identificacao
do posicionamento técnico. Os campos para preenchimento sao cultura, safra, descri¢ao,
observacao e status, conforme demostrado na figura 9. Na segunda aba, sdo cadastradas
as fases da cultura, sendo que os campos para preenchimento sdo descri¢céo, informagdes
complementares, ordem e status, conforme figura 10. E, por fim, na terceira aba, séo
cadastrados os produtos recomendados nas fases da cultura. Nessa, os campos para
preenchimento sdo grupo de produto, familia do produto, subgrupo do produto, subfamilia
do produto e denominacéo, conforme figura 11.

3.4.2 Dados cadastrais e historicos do ERP

O sistema ERP da cooperativa continha uma base cadastral e historica valiosa, no
entanto, com pouco uso no sentido da analise de dados para gerar insights significativos
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CUSTO DE INSUMOS
CULTURA SOJA
SAFRA 2021/22

GRUPD SUBGRLIPO R&/ha % GRUPO
SEMENTE Semante RS 537,68 fha 152%
FERTILIZANTE Adubagio de base % 1 B09 62 fha £3 1%
HERBICIDA Dessecagla RS RRG B fha
| Pré emergente RS 0,00 'ha 10.9%
Fos emergents 95 78,60 Ma
INSETRCIDNA Lagarticids A% 777,30 tha
Sugador A5 118,10 Ma 9.6%
Acaricida RS 9,00 fha
FUMGICITAS L# aplicagBp fungicida RS 179.75 fha
2% aplicagde fungicida A% 184,50 fha .
132 aplicagBo fungicida 75 tha iz
af aplicagBe fungicida RS 158,79 /ha

OUTROS Inotulante RS £47 fha
Caondicionar de calds RS 1680 tha
Anti deriva 5 7,80 fha
Expathante BS 19,50 fha g
Olea com espalhante RS 33,60 /'ha
Micre nutriente BS 31,50 fha

CORRECAD Corregdo de acidez do soio A% 135.20 'ha 3.7%
TOTAL e sieeseasssserstssssssassses RS 4.194,55 /ha

Levantamanto realizade am: 04/10/2021

Figura 6. Planilha do posicionamento técnico com sintese do custo/ha

- = pdyi8/2e01 - - - -
ZAPP QI Z8L Dessecacdo R$ 998, e i) ] R$ 99,80 /ha
SELECT ONE PACK 5 LT Dessecagio R 238,84 5 B,8 R% 36,80 /fha
SPRAY OIL 5L (lec com espalhante R% 288,08 5 8,2 R$ 11,28 /ha
SPRAY LIGHT 1L Condiclonar de calda R% &a,84 1 8,83 RS 2,48 /ha

Figura 7. Planilha do posicionamento técnico com precos e doses/ha

para os negocios da empresa. Um exemplo de dado cadastral preexistente, e que foi fun-
damental para a realizagdo desse trabalho, foram as dosagens por hectare dos produtos
comercializados pela cooperativa. Esse € um cadastro feito anualmente para cada nova
cultura/safra, conforme se pode ver na figura 12.

Outro cadastro muito importante para o desenvolvimento desse trabalho foi o0 dos
“grupos familiares” que, em linhas gerais, seriam agrupamentos de cadastros que perten-
cem a uma mesma familia ou a produtores que trabalham em sociedade. Normalmente, um
grupo familiar consiste em um produtor rural, nomeado como titular do grupo, sua esposa
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CORREGHO 00 5010 gg

I‘.’I#I‘JLJO DE INV. HSOPA: MINIMO 30 DIAS ANTES |HT|'~‘O

I? DIAS ANTES

|

PGS EMERGENCIA INICIAL 20DIAS

PRE FECHAMENTO ENTRE L LINH.AS |l:lO -50 D!._AS

FASE REPRODUTIVA |60 - 70 DIAS

FORMAGAO DE GRAOS |80 -90 DIAS

FINAL ENCHIMENTO GRAOS /[100- 110 DIAS

Figura 10. Tela de cadastro do posicionamento técnico - Segunda aba
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Figura 11. Tela de cadastro do posicionamento técnico - Terceira aba
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& Cadastro Potencial de Insumos

Cadastro Potencial de Insumos
Empresa ‘ 01 ﬂ!
Cultura | 02 ¥ [soJA Safra |2021/22 £

Kaiha Produtividade [ERTD Koiha Fertiizante [ Rsiha Defensivos [IEEITD

Copiar Parametros ‘

Grupo/Familias

Grupo Familia
Ssiooffiosrensvos N sooffflourosos ]
Codigo Descrigio Embal. Unidade Dosagem Area  N®Aplic. Situagao
33208114 & ||ZAPP WG 20KG 20 2 &|/ke | 1000 20000 1| Normal o e
33208100 | £ | [GLIFOSATO CHDS 20L 20 18] L | 2000 10000 1[Normal <[
| 33208139 & |[cRUCIAL 200 [ 20 18] L | 2000 10000] 1[Normal =
33208840 | & | ROUNDUP ORIGINAL DI 201 20 18]/ L[ 3000 see7 1[Normal <[
33202069 & |[ZAPP QI 6L 5| 1,8 | 2000 2500 1[Normal )T
| 33207432 & |[ROUNDUP ORIGINAL MAIS 20L [ 20 12 L | 2000 10000 1[Normal =
33207928 | & | [XEQUE MATE 20L 20 18/ L [ 2000 10000 1[Normal <[
33200477 | £ | ROUNDUP WG 5KG 5| 2 t[[ke| 1s00] 3333 1[Normal <[
Bllzeparon ] ] L] 2000 so000f 1fnomal [N
| 33200729 & |[TROP 200 | 20| 18]/ L | 2000 10000 1[Normal < |

Nova Cultura ‘

Figura 12. Cadastro de dosagem por hectare do produto por cultura/safra

e seus filhos, desde que também possuam inscricdo estadual de produtor rural e, conse-
quentemente, uma matricula cadastrada em sistema. O conceito de grupo familiar torna-se
indispensavel a medida que as movimentagdes de compras, vendas e entrega de produ-
cao ocorrem de forma distribuida nas matriculas do grupo familiar. Em outras palavras, o
grupo familiar é tratado como uma unidade de negdcio, sendo que muitas informacgdes ca-
dastrais que a cooperativa mantém em sistema como, por exemplo, a area cultivada para
cada cultura e safra, sdo vinculadas ao grupo familiar, € ndo a uma matricula especifica.
Dessa forma, como a informacao referente a area cultivada (quantidade de hectares) por
grupo familiar e cultura/safra ja era uma informagéo cadastral preexistente no sistema ERP,
conforme demonstrado na figura 13, foi necessaria apenas a identificacdo e o mapeamento
da tabela no banco de dados.

E importante destacar que nem todos os produtores cadastrados no sistema da
cooperativa possuem informacdes completas e atualizadas, mas aqueles que mantém uma
relacdo de negdcios continua com a cooperativa e que, por consequéncia, recebem assis-
téncia agrondmica, na sua grande maioria estdo com os cadastros atualizados e, inclusive,
os agrébnomos sao responsaveis por estes cadastros. Esses produtores sdo segmentados
em sistema como produtores pertencentes ao grupo A e segmentos 1, 2 e 3, conforme
tabela 1. Sao estes os produtores que fazem parte das anélises realizadas nesse trabalho.

Uma vez que todos os dados relevantes para a realizacéo do trabalho estavam no
sistema ERP da cooperativa, ja identificados e mapeados, a coleta dos dados foi realizada
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Tabela 1. Segmentacao dos produtores

Grupo | Segmento | Descricao

Produtor que recebe assisténcia agrondmica, mantém reciprocidade

1 na entrega de producao e aquisicao de insumos e possui area igual

A ou superior a 160 hectares.
Produtor que recebe assisténcia agrondmica, mantém reciprocidade
2 na entrega de producéao e aquisicao de insumos e possui area entre

70 e 160 hectares.

Produtor que recebe assisténcia agronémica, mantém reciprocidade
3 na entrega de producao e aquisicao de insumos e possui area
inferior a 70 hectares.

Transacional. Ndo ha envolvimento continuo na prestacao de
4 assisténcia agrondmica e realiza negécios especificos/eventuais
com a cooperativa. Qualquer tamanho de area cultivada.

Nao cliente. Propriedade situada nos municipios de atuacao da
5 cooperativa, conhecida sua existéncia e tamanho, mas nao exerce
qualquer negociagdo com a cooperativa.

& Cadastro de Produtores Assistidos, Vinculados e Areas Cultivadas

Cadastro de Produtores Assistidos, Vinculados e Areas Cultivadas

Profissional | 14908 & ||LUIZ CARLOS Consulta ‘

Produtores Assistidos

Matricula Nome Assistido Segmento
[ ceoffffwRronneson  Jscomentos [ikINS
| 3| |
| s
| s | =

Produtores Vinculados
Matricula Nome Vinculado

240851 IVANISE

| 1221 (% ||KARLENE
|

1

L5 Bk

lm | [m

Areas Cultivadas
Cultura Safra Ano Area (ha) Previsdo{scs)

EE : Y T T T |

. A |
: ' |
; | |

Figura 13. Cadastro da area cultivada por grupo familiar e cultura/safra
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por meio de visdes de banco de dados, conforme exemplificado nas figuras 14 e 15, que
mais tarde seriam utilizadas para a geracao dos dashboards na plataforma de BI.

Output Statistics
.ordem fase,
p.descr_fase,
p.dn familia prod,
p.dn_subgrupo_prod,
p.dn_subfamilia prod
rom v_postec produto p
= p.cd _cultura = 2 —-50ja
i p.safra = '2021/22"
by p.ordem fase;

B~ 6 @ ® v © @ @M & B Y o EBBRBOE-BY
" | [ORDEMLFASE | |DESCR FASE [ [DN_FAMILIA PROD _[DN_SUBGRUPO_PROD | |DN_SUBFAMILIA PROD | |
1 1 CORREQ,E\O DO SOLO " CALCARIO ™ DOLOMITICO *  DOLOMITICO RS
P2 2 MANEJO DE INVASORAS ™ NAO TOXICOS " CONDICIONAR DE CALDA. " SPRAY LIGTH
3 2 MANEIO DE INVASORAS — HERBICIDAS ~ GRAMINICIDA "~ SELECT
4 2 MANEIO DE INVASORAS ™ ADJUVANTES ~ OLEQ VEGETAL " SPRAY OIL
5 2 MANEIO DE INVASORAS — GLIFOSATOS ~ GLIFOSATO ~_ZAPP
6 3 PRE-PLANTIO ™ ADJUVANTES * OLEOQ VEGETAL ™ SPRAY OIL
T 3 PRE-PLANTIO " NAO TOXICOS ™ ANTI DERIVA " |[FIGHTER
g 3 PRE-PLANTIO "~ | HERBICIDAS " PRE-EMERGENTE " |SPIDER
9 3 PRE-PLANTIO " |HERBICIDAS ™ | DESSECANTE " FASCINATE
10 4 SEMEADURA “ BRASMAX ~ BMXATIVA RR ™ BMX ATIVA RR P2
11 4 SEMEADURA 30 - FERTILIZANTES MATERIA PRIMA ™ MATERIA PRIMA CLORETO DE POTASIO ™ 00-00-60
12 4 SEMEADURA " 10 - FERTILIZANTES SOJA ™ |FERTILIZANTE SOJA COM N ALTO " 04-32-10
13 4 SEMEADURA “ BIOLOGICOS ~  INOCULANTE ~ LIQUIDO
9] 14 4 SEMEADURA “ BRASMAX ™ | 55|57RSF IPRO ZEUS ™ | 55I57RSF IPRO ZEUS P2 ™
Figura 14. View de banco de dados para posicionamento técnico
3.5 CLASSIFICAGAO DO PRODUTOR

Para fazer as previsdes de vendas para as safras futuras, este trabalho utilizou a

abordagem de analise preditiva, que basicamente é a utilizacdo de dados histéricos para
fazer previsdes e estimativas sobre eventos futuros. Nesse sentido, conhecer o perfil do
cliente é fundamental, e para isso foram realizadas analises dos dados histéricos do sistema
ERP sobre as trés ultimas safras de soja, milho e trigo. Com esses dados, foi possivel
classificar os produtores em diferentes perfis, de acordo com seu grau de fidelizacao junto
a cooperativa.

3.5.1  Calculo do indice de fidelizacao

Para determinar o grau de fidelizagdo dos clientes junto a cooperativa, foi desen-
volvida uma légica de célculo, resultando em um indice de fidelizagao do cliente, que pode
variar de 0 a 100. O calculo considerou duas métricas, conforme tabela 2, com diferentes
pesos de representatividade:

1. Entrega da producao de graos: Volume de graos entregues na cooperativa em rela-
céo ao potencial de entrega. Para cada municipio da area de atuacao da cooperativa,



SQL Cutput  Statistics

lect p.*

d p.safra = '2021/22"

and p.cd produto = 33202918;

from v_postec cobertura_dose p
i = p.cd cultura = 2 --Soj

a

——ZAPF
2y 8 @ ® v ® ® © M® ¢ &
— Toan L |Info _ 2
CD_CULTURA 2 number(2), mandatory
DN_CULTURA SOJA * wvarchar2(20), mandatory
SAFRA 2021/22 varchar2(7), mandatory
CD_GRUPO_PROD 332000 number(6), optional
DMN_GRUPO_PROD DEFENSIVOS ™ varchar2(50), optional
CD_FAMILIA_PROD 332010 number(s), optional
DN_FAMILIA_PROD GLIFOSATOS ™ varchar2(80), optional

CD_SUBGRUPO_PROD 11

DN_SUBGRUPO_PROD GLIFOSATO
CD_SUBFAMILIA_PROD |1110
DN_SUBFAMILIA_PROD | ZAPP
CD_PRODUTO 33202918
DN_PRODUTO ZAPP QI 20L ™
QTDE_EMBALAGEM 20,000

UNID_MED_EMBALAGEM |L

» | DOSE_HA 2,000
AREA HA COBERTURA |10
STATUS ATIVO

number(6), optional
™ wvarchar2(50), optional
number(8), optional
™ wvarchar2(50), optional
number(8), mandatory
varchar2( 100}, optional
number(10,3), optional
varchar2(10), mandatory
number(10,3), optional
number, optional

SOL Output  Statistics

select *

£
L

wh

L7 T

re p.cd cultura =
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om v_postec area produtor p

2 --5oja

and p.safra = '2021/22"'
and p.nr matric titular = 262924

'E[' - B o @ ) _
Row 1 Fields |
CD_CULTURA 2

DN_CULTURA SOJA

SAFRA 2021/22
NR_MATRIC_TITULAR 26292

NM_TITULAR MIRTON NELSON

CD_POSTOACERTO

NM_POSTOACERTO

SEGMENTO

AGRUPADOR

IND_SCQCIO

CD_PROFISSIONAL

NM_PROFISSIONAL

CD_ENTREPOSTO_PROFISS

NM_ENTREPOSTO_PROFISS

HA_AREA

PREVISAOQ_SCS

¥ | MEDIA_CALCULADA

1
NAC-ME-TOQUE
3
A
S
14808

LUIZ CARLOS
1
NAO-ME-TOQUE
67,000

4400

66

varchar2(7), optional

Figura 15. Views de banco de dados para dosagens e area cultivada

Tabela 2. Métrica e peso para calculo do indice de fidelizacdo

Métrica | Nome Peso
1 ENTREGA DA PRODUQAO DE GRAOS 40,00
2 COMERCIALIZACAO DE INSUMOS 60,00

foi informada uma média de sacas (60KG) por hectare colhidas nas ultimas 3 safras,
conforme exemplo na tabela 3. Essa média foi definida pela area técnica com base
nas informacoes repassadas pelos agrobnomos e gerentes de unidades. Ao multiplicar
a média (sc/ha) pela area cultivada do produtor temos o seu potencial de entrega em
KG. Ja o volume realizado de entregas foi obtido a paritr das pesagens (KG) das car-
gas entregues nas unidades da cooperativa durante os periodos de colheita, conforme
tabela 4. Essa métrica tem peso 40 de 100, para apuragao do indice de fidelizacao.

Comercializacao de insumos: Volume de insumos comercializados na cooperativa
em relagao ao potencial de venda. Para cada grupo de produto, foi definido um peso
de representatividade, conforme tabela 5, e calculado um valor potencial para as ulti-
mas 3 safras, conforme exemplo na tabela 6. Esse potencial € em reais (R$) para o
grupo “defensivos”, em sacas (sc) para o grupo “semente de milho”, e em quilos (KG)
para os demais grupos. Os valores potenciais foram definidos pelas areas técnica e
comercial da cooperativa. Ao multiplicar os valores potenciais pela area cultivada do
produtor, temos 0 seu potencial de venda por grupo de produto. Ja o volume efeti-



Tabela 3. Média (sc/ha) por municipio, cultura e safra

Métrica | Safra | Cultura | Municipio Média (sc/ha)
1 2021/22 | SOJA | NAO-ME-TOQUE 41,5
1 2021/22 | SOJA | COLORADO 37,6
1 2021/22 | MILHO | NAO-ME-TOQUE 73,7
1 2021/22 | MILHO | COLORADO 65,7
1 2020/21 | SOJA | NAO-ME-TOQUE 75,5
1 2020/21 | SOJA | COLORADO 74,6
1 2020/21 | MILHO | NAO-ME-TOQUE 175,8
1 2020/21 | MILHO | COLORADO 168,4
1 2019/20 | SOJA | NAO-ME-TOQUE 42,9
1 2019/20 | SOJA | COLORADO 40,3
1 2019/20 | MILHO | NAO-ME-TOQUE 118,4
1 2019/20 | MILHO | COLORADO 93,0

Tabela 4. Potencial e realizado de graos por produtor, municipio e safra
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Métrica | Safra | Cultura | Média Munic. | Produtor | Area | Potencial | Realizado | %
1 2021/22 | SOJA 41,5 26292 67 2.781 2.574 93
1 2020/21 | SOJA 75,5 26292 67 5.059 4.124 82
1 2019/20 | SOJA 42,9 26292 67 2.874 3.171 110

vamente comercializado de insumos foi obtido a partir das notas de venda emitidas
contra os participantes do grupo familiar do produtor, conforme tabela 7. Essa métrica
tem peso 60 de 100 para apuracao do indice de fidelizacao.

Tabela 5. Peso por grupo de produto

Métrica | Grupo | Nome Unidade | Peso
2 332000 | DEFENSIVOS R$ 30,00
2 333000 | FERTILIZANTES KG 20,00
2 336000 | SEMENTE SOJA KG 20,00
2 335000 | SEMENTE MILHO SC 10,00
2 337000 | SEMENTE TRIGO KG 10,00
2 331000 | CORRETIVOS KG 10,00

Uma vez calculados os indices de fidelizagao dos produtores, esses foram classifi-

cados em perfis, conforme demonstrado nas tabelas 8 e 9. O indice calculado servira para
fazer as previsdes de vendas para a préxima safra.




Tabela 6. Potencial/ha por grupo de produto, cultura e safra
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Métrica | Safra | Cultura | Grupo Potencial | Unidade
2 2021/22 | SOJA | DEFENSIVOS 1530,18 R$
2 2021/22 | SOJA | CORRETIVOS 700 KG
2 2021/22 | SOJA | FERTILIZANTES 394 KG
2 2021/22 | SOJA | SEMENTE SOJA 50 KG
2 2021/22 | MILHO | FERTILIZANTES 801 KG
2 2021/22 | MILHO | DEFENSIVOS 619,34 R$
2 2021/22 | MILHO | SEMENTE MILHO 1,3 SC
2 2021 | TRIGO | DEFENSIVOS 934,95 R$
2 2021 | TRIGO | FERTILIZANTES 416 KG
2 2021 | TRIGO | SEMENTE TRIGO 140 KG
2 2020/21 | SOJA | DEFENSIVOS 1224,14 R$
2 2020/21 | SOJA | CORRETIVOS 700 KG
2 2020/21 | SOJA | FERTILIZANTES 375 KG
2 2020/21 | SOJA | SEMENTE SOJA 50 KG
2 2020/21 | MILHO | FERTILIZANTES 763 KG
2 2020/21 | MILHO | DEFENSIVOS 495,47 RS
2 2020/21 | MILHO | SEMENTE MILHO 1,3 SC
2 2020 | TRIGO | DEFENSIVOS 747,96 R$
2 2020 | TRIGO | FERTILIZANTES 396 KG
2 2020 | TRIGO | SEMENTE TRIGO 140 KG
2 2019/20 | SOJA | DEFENSIVOS 1022,16 R$
2 2019/20 | SOJA | CORRETIVOS 700 KG
2 2019/20 | SOJA | FERTILIZANTES 375 KG
2 2019/20 | SOJA | SEMENTE SOJA 50 KG
2 2019/20 | MILHO | FERTILIZANTES 763 KG
2 2019/20 | MILHO | DEFENSIVOS 413,72 R$
2 2019 | TRIGO | DEFENSIVOS 624,55 R$
2 2019 | TRIGO | FERTILIZANTES 396 KG

Tabela 7. Potencial e realizado de insumos por produtor, grupo e safra

Métrica | Safra | Cultura | Produtor | Grupo Area | Potencial | Realizado | %
2 2021/22 | SOJA 26292 | CORRETIVOS 67 46.900 0 0
2 2021/22 | SOJA | 26292 | DEFENSIVOS 67 102.522 74.830 73
2 2021/22 | SOJA | 26292 | FERTILIZANTES | 67 26.400 28.070 106
2 2021/22 | SOJA | 26292 | SEMENTE SOJA | 67 3.350 2.000 60
2 2020/21 | SOJA 26292 | CORRETIVOS 67 46.900 141.450 | 302
2 2020/21 | SOJA 26292 | DEFENSIVOS 67 82.017 30.995 38
2 2020/21 | SOJA 26292 | FERTILIZANTES 67 25.100 16.000 64
2 2020/21 | SOJA | 26292 | SEMENTE SOJA | 67 3.350 525 16
2 2019/20 | SOJA | 26292 | CORRETIVOS 67 46.900 0 0
2 2019/20 | SOJA | 26292 | DEFENSIVOS 67 68.484 74.995 110
2 2019/20 | SOJA | 26292 | FERTILIZANTES | 67 25.100 28.080 112
2 2019/20 | SOJA | 26292 | SEMENTE SOJA | 67 3.350 375 11




Tabela 8. Perfil de produtor conforme o indice de fidelizagao

Tabela 9. Classificagcao dos produtores conforme o indice de fidelizacao

Perfil indice Inicial | indice Final
BRONZE 1 25
PRATA 26 50
OURO 51 75
DIAMANTE 76 100
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Produtor | Nome indice Calculado | Perfil
44664 | CLAUDIO ANTONIO 56,15 OURO
25007 | GUSTAVO MIGUEL 26,65 PRATA
22143 | JACI JOSE 8,61 BRONZE
62670 | JORGE LUIZ 53,75 OURO
8050 JOSE BRUNO 91,68 DIAMANTE
43375 | MARCOS CARLOS 89,97 DIAMANTE
26292 | MIRTON NELSON 71,18 OURO
58639 | SERGIO LUIZ 26,71 PRATA
21145 | VALDIR ERNANI 9,13 BRONZE

ANALISE DOS DADOS

As analises apresentadas a seguir foram desenvolvidas dentro da plataforma de

Bl da cooperativa, utilizando a ferramenta Qlik Sense, e ajudaram a compreender melhor
os clientes/produtores, grau de fidelizagdo, épocas de compras, dentre outros aspectos
relacionados aos produtores e sua relagao com a cooperativa.

1. indice de fidelizacdo e perfil do produtor: O indice de fidelizagdo do produtor foi

calculado durante a etapa de exploracdo dos dados e descrito na se¢ao 3.5.1. Em
conjunto com a visualizacao deste indice, é apresentado o perfil no qual o produtor foi
classificado, considerando as trés ultimas safras. No exemplo apresentado na figura
16, o produtor cuja matricula é “26292” e de nome “MIRTON NELSON?”, atingiu o
indice de fidelizac&o 71, 18 e, baseado nesse indice, foi classificado como cliente “perfil
OURO".

. Volume de vendas por més e grupo de produto: O volume de vendas de um de-
terminado grupo de produto ao longo do ano foi calculado considerando o historico
das ultimas trés safras. No exemplo apresentado na figura 17, € possivel visualizar,
no eixo X, 0s meses do ano e, no eixo Y, o volume de vendas em KG de fertilizantes,
comercializados nas safras 2019/20, 2020/21 e 2021/22. Analisando esse exemplo
em especifico, onde os dados referem-se a apenas um produtor, percebe-se que ele
esta comprando os fertilizantes cada vez mais cedo, haja vista que, na safra 2019/20,
o maior volume de vendas ocorreu no més de maio; na safra 2020/21, a concentra-
¢ao maior de vendas ocorreu no més abril; j& na ultima safra, 0 maior volume se deu
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262392 - MIRTON NELSON

indice de Fidelizacdo @
f1.08

Figura 16. indice de fidelizagéo e perfil do produtor

no més de marco. Também € possivel identificar que, na safra 2020/21, o produtor
comprou 43% a menos que nas safras de 2019/20 e 2021/22.

Volume de vendas por més: FERTILIZANTES

Pl
(o]
()
]
[
[

oV

Figura 17. Volume de vendas por més e grupo de produto

. Potencial e realizado de vendas por produtor: O valor potencial de vendas por
produtor foi calculado com base nas recomendacgdes e dosagens do posicionamento
técnico e na area cultivada pelo produtor. Ja o valor realizado foi obtido a partir das
notas de vendas de insumos emitidas contra os participantes do grupo familiar do pro-
dutor. Na figura 18, é possivel visualizar, por grupo de produtos, o seu valor potencial
em reais, o valor realizado em reais e também o quanto ele representa percentual-
mente em relacao ao potencial. Para o produtor em questao, o realizado corresponde
a 72% do potencial estimado ou esperado. Também podemos observar que o produtor
nao comprou nada de corretivos para a safra 2022/23. Assim sendo, considerando-se
que corretivos como o calcario normalmente sao aplicados de 3 em 3 anos, abrem-se
duas possibilidades: ou o produtor realmente néo fara a aplicacao nessa safra, ou ele
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comprou 0s corretivos em uma empresa concorrente, seja por preco, seja por dispo-
nibilidade de aplicagdo (normalmente a empresa que vende também aplica o calcario
na lavoura), seja por outros fatores a serem investigados.

Potencial de Vendas - Produtor

Titular Q || Grupo Q Valores
Potencial (RS) Realizado (RS) Realizado (%)
@ MIRTON NELSON R$ 261.038,09 RS 187.025,12 72
CORRETIVOS RS 38.960,50 RS 0,00 0
DEFENSIVOS RS 97.424,09 RS 74.830,92 7

o |~

FERTILIZANTES R$ 98.959,00 R$ 89.729,05

SEMENTE S0JA RS 25.694,50 RS 22.465,15

o
- ¥

Figura 18. Potencial e realizado de vendas por produtor

4. Oportunidades de vendas: Uma forma de identificar oportunidades de vendas é por
meio da andlise dos valores potenciais e dos realizados. Se o valor realizado esti-
ver zerado ou muito abaixo do potencial significa que o produtor ainda ndo comprou
aquele produto ou comprou apenas parte do volume necesséario. No exemplo apre-
sentado na figura 19, é possivel detalhar, a partir dos critérios “por unidade”, “por
agrénomo”, “por produtor” e “por grupo de produtos”, quais sdo os produtos que tem
potencial de venda, mas n&o tem volume realizado. J& no exemplo apresentado na
figura 20, é possivel detalhar por produtos quais s@o os produtores que tem potencial

de venda, mas o volume realizado esta muito abaixo do potencial.

5. Potencial e previsao de vendas por agronomo: O potencial de vendas por agroé-
nomo foi calculado com base nas recomendacdes e dosagens do posicionamento
técnico, bem como na area cultivada pelos produtores atendidos pelo agrénomo. Jé a
previsao de vendas foi calculada com base no potencial e no indice de fidelizacao dos
produtores. Na figura 21, é possivel visualizar, por grupo de produtos, o volume po-
tencial, o volume previsto, o valor potencial e o valor previsto. Nessa figura, os valores
estdo agrupados, mas podem ser abertos e detalhados por subgrupo de produtos.

6. Potencial de vendas: O potencial de vendas é representado, conforme figura 22, do
lado esquerdo da tela, por uma estrutura hierarquica em arvore, onde no primeiro no
ficam as unidades da cooperativa; no segundo, os profissionais agrbnomos da uni-
dade; e, no terceiro, os produtores atendidos pelo profissional, mais a area cultivada
por eles. Do lado direito da tela, também em uma estrutura arvore, tem-se, no primeiro
nd, os grupos de produtos; no segundo, as familias de produtos; e, no terceiro, os sub-
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Oportunidades de Vendas

A2022/23

Unidade Profissio... &, || Profissional Q, || Titular Q Valores

Grupo Q || Subgrupo Q

Potencial (RS) Potencial (Volume) Realizado (Volume)

© NAO-ME-TOQUE ' RS 44.535,00 100.574,00 0,00
© LUIZ CARLOS R$ 44.635,00 100.574,00 0,00

© MIRTON NELSON R$ 44.635,00 100.574,00 0,00

© CORRETIVOS RS 38.960,50 100.500,00 0,00
CONDICIONADOR DE SOLO RS 27.637,50 33.500,00 0,00

DOLOMITICO RS 11.323,00 67.000,00 0,00

© DEFENSIVOS R$ 5.674,50 74,00 0,00

ACEFATO RS 4.589,50 67,00 0,00

INOCULANTE R% 1.085,00 7,00 0,00

Figura 19. Oportunidades de vendas por cliente

Potencial de Vendas Oportunidades de Vendas
SOJA 2022/2°
Grupo Q || Familia Q
Unidade Profissio... Q || Profissional Q Valores
Subgrupo Q
Titular Q
Potencial (RS}
—— RS B R0 Potencial (RS) Realizado (RS) Realizado (%)
© DEFENSIVOS R$ 299.150,00 Totais R$ 299.150,00 R$ 55.097,72 18,42
@ BIOLOGICOS R$299.150,00 @ NAO-ME-TOQUE R$ 299.150,00 RS 55.097,72 18,42
INOCULANTE R$299.150,00 © ALMIR R$ 62,155,00 R$ 10.626,30 17,10
© ANDRE R$ 27.280,00 RS 226,98 0,83
© LUIZCARLOS R$ 51.615,00 RS 4.818,31 9,34
@ RAFAELAUGUSTO R$ 24.800,00 R$ 253,00 1,02
ADEMIR LUIZ R$ 775,00 R50,00 0,00
AIRTON FRANCISCO RS 1.395,00 0,00
ALBERTO RS 1.705,00 0,00
ANTONIO PEDRO R$ 620,00 0,00
ARCEDI RS 620,00 0,00

Figura 20. Oportunidades de vendas por produto

grupos de produtos, com o volume potencial (que pode ser em litros ou em quilos), e
o valor potencial em reais. E possivel filtrar por qualquer campo disponivel na analise.

7. Previsao de vendas: Muito semelhante ao potencial de vendas, este item possui as
mesmas estruturas do lado esquerdo e do lado direito da tela, mudando apenas os
valores. Aqui, a andlise apesenta o volume previsto (em litros ou quilos) e o valor
previsto em reais, conforme pode ser observado na figura 23. Essa analise também
permite filtrar por qualquer um dos campos, conforme pode ser visto nas figuras 24
(previsao para uma unidade especifica) e 25 (previsao para um produto especifico).

8. Realizado de vendas: O realizado de vendas representa uma visualizagao por uni-
dades da cooperativa e por agrbnomos que estao vinculados a unidade, detalhando



Potencial e Previsdo - Agronomo

SOJA 2022/23
Profissional Q | Valores
| Grupo Q |
| Subgrupe Q |
Potencial (Volume) Previsdo (Volume) Potencial (Reais) Previsdo (Reais)

@ LUIZ CARLOS 6.335.905,00 4.722.810,00 R$ 12.676.903,52 R$ 9.418.627,00
© CORRETIVOS | 4.882.800,00 3.639.822,00 R$ 1.892.898,80 R$ 1.411.041,60
© DEFENSIVOS 151.025,00 112,369,00 RS 4.727.705,12 R$ 3.492.984,73
© FERTILIZANTES 1.139.320,00 849,289,00 R$ 4.807.930,40 R$ 3.583.999,58
© SEMENTE SOJA | 162.760,00 121.330,00 R$ 1.248.369,20 R$ 930.601,10

Figura 21. Potencial e previsdo de vendas por agrobnomo
Area Atendida Potencial de Venda

Unidade Profiss Q || Pprofissional Q

SOJA2022/23

Familia Q

Valores

Titutar Q SEROIR
) Subgrupe Q |
Area (na) .
ToE ‘ 305.686,14 Potencial (Volume) Unidade Venda Potencial (RS)
© AGUASANTA | 5.398,00 Totais 594,976.553,00 - R$ 1.188.970.935,12
© ALM.TAMANDARE DO SUL | 11.638,00 © CORRETIVOS 458.529.210,00 KG R$ 177.756.490,41
© ARVOREZINHA | 46,00 © DEFENSIVOS 14,172,883,00 - R$ 442.485.357,46
© BARROS CASSAL | 39,00 © ADJUVANTES 275.736,00 L R$ 16.272.492,00
© CAMARGO | 115,00 © ADUBOS FOLIARES 611,371,00 L R$ 9.170.565,00
© CANDELARIA | £.706,00 © BIOLOGICOS 30.788,00 L R$ 4.772.140,00
© ELIAS | 8.161,00 © FUNGICIDAS 1.973.600,00 - R$ 194.361.825,80
© IGOR EDUARDO | 355,00 CARBOXAMIDA 306.424,00 L RS 90.548.292,00
© MARCOS JARDEL | 190,00 ESTROBI MIX. 366.814,00 L R$ 58.855.306,30
GERALDO JOSE | 100,00 MULTISSITIO 1.223.489,00 - R$ 30.890.468,50
PAULO | 20,00 REFORGO 76.873,00 L RS 14.067.759,00
RENEU VITOR | 70,00 © GLIFOSATOS 611.371,00 L R$ 30.262.864,50
© CAPAO BONITO DO SUL | 11.622,00 © HERBICIDAS 9.812.744,00 - R$ 53.343.082,46
© CAPO-ERE | 3.316,00 © INSETICIDAS 793.048,00 - R$ 125.164.387,70
© CARAZINHO - GLORIA | 20.286,00 © NAOTOXICOS 64.225,00 L R§ 5.138.000,00
@ cAScA | a21nn  © FERTILIZANTES 106.990.151.00  KG R$451.498.437.22

Figura 22. Potencial de vendas geral

Area Atendida

Unidade Profissio... Q || Profissional Q

Previsdo de Venda
SOJA2022/23

= Grupo Q || Familia Q Valores
Titular Q
- Subgrupo Q
Area (ha)
otais 0568614 Previsdo (Volume) Unidade Venda Previsdo (RS)
© AGUASANTA 5.398,00 Totais 340.741.539,00 - R$ 680.486.787,24
© ALM.TAMANDARE DO SUL 11.638,00 © CORRETIVOS 262.600.813,00 KG R$ 101.801.632,13
© ARVOREZINHA 46,00 © DEFENSIVOS 8.113.782,00 - R$252.972.131,73
© BARROS CASSAL 39,00 © ADJUVANTES 157.437,00 L RS 9.288.459,00
© CAMARGO 115,00 © ADUBOS FOLIARES 350.166,00 L R$ 5.252.490,00
© CANDELARIA 8.706,00 © BIOLOGICOS 17.481,00 L R$ 2.709.555,00
© CAPAO BONITO DO SUL 11.622,00 © FUNGICIDAS 1.129.307,00 - R$ 111.143.220,30
© CAPO-ERE 3.316,00 © GLIFOSATOS 350.166,00 L R$ 17.333.217,00
© CARAZINHO - GLORIA 20.286,00 © HERBICIDAS 5.619.710,00 - R$ 50.544.651,53
© ALINE 1.193,00 DESSECANTE 350.166,00 L RS 19.609.296,00
© CARLOSLUIZ 5.537,00 GRAMINICIDA 17.481,00 L RS 804.126,00
© EDIOMAR LUIZ 5.641,00 PRE-EMERGENTE 5.252.063,00 G R$10.131.229,53
© IGOR JONAS 4.957,00 © INSETICIDAS 453.479,00 - R$ 73.817.658,90
© RODRIGO 2.958,00 © NAOTOXICOS 36.036,00 L R$ 2.882.880,00
© CASCA s21,00 @ FERTILIZANTES 61.273.518,00 KG R$ 258.574.245,96
M r~acocinnc aammoan @ SEMENTE SOJA 8.753.426 00 KG RS 67.138.777.42

Figura 23. Previsdo de vendas geral
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Area Atendida Previséo de Vendas
SOJA2022/23
Unidade Profissio... Q || Profissional Q
Grupe Q || Familia Q || Subgrupe Q Valores
Titular Q
Previsdo (Volume) Unidade Venda Previsdo (RS)
Area (ha)
= Totais 10.262.342,00 - R$ 20.491,653,73
L 1182200 & correTIVOS 7.908.924,00 KG RS 3.066.027,52
© CAPAO BONITO DO SUL 11.622,00
" © DEFENSIVOS 244,366,00 - R$ 7.615.899,82
© FERTILIZANTES 1.845.421,00 KG R$ 7.787.676,62
© SEMENTESOJA 263.631,00 KG R$ 2.022.049,77
. "~ . e
Figura 24. Previsao de vendas para uma unidade especifica
Area Atendida Previsdo de Vendas

SO0JA2022/23
Unidade Profissio... Q || Profissional Q
Grupo Q || Familia Q || Subgrupo Q Valores

Titular Q
Previsdo (Volume} Unidade Venda Previsdo (RS)
Area (ha) |
Totais 175.082,00 L R$ 51.736.731,00
Totais 305.686,14
- @ DEFENSIVOS 175.082,00 L R$ 51.736.731,00
© AGUASANTA 5.398,00
@ FUNGICIDAS 175.082,00 L R$ 51.736.731,00
© ALM.TAMANDARE DO SUL 11.638,00
- CARBOXAMIDA 175.082,00 L RS 51.736.731,00
© ARVOREZINHA 48,00
© BARROS CASSAL 33,00
@ CAMARGO 115,00
© CANDELARIA 8.706,00
& CAPAQ BONITO DO SUL 11.622,00
& CAPO-ERE 3.316,00
© CARAZINHO - GLORIA 20.286,00
© CASCA 621,00
© CASEIROS 1.175,00
© CHARRUA 1.838,00
© COLORADO 11.244,00
© COXILHA 2.147,50
© CRUZALTA 10.569,00
M ennzarTiouga a mAAiAR

Figura 25. Previsdo de vendas para um produto especifico

o valor em reais de previsdo de vendas, o valor em reais do realizado de vendas e o
percentual do realizado, em relacao ao previsto, conforme apresentado na figura 26.



Realizado de Vendas
SOJA2022/23

| Unidade Profissio... Q, .

| Profissional Q |

Valores

Previsdo (RS)

Realizado [RS)

Realizado (96)

Totais

© NAO-ME-TOQUE
CARAZINHO - GLORIA
PASSO FUNDO
ESMERALDA

STO ANTONIO PLANALTO
TIO HUGO

ANDRE

LEONARDO

NICHOLAS

COLORADO
ALM.TAMANDARE DO SUL

MATA CACSTEI IAKMN

000 QO

e O

]

R$ 680.486.787,24
R$ 55.662.038,81
R$ 51.664.286,55
R$42.917.463,34
R$ 42.568.687,35
R$ 33.742.799,40
R$ 26.727.751,95

RS 11.184.790,79
RS 5.848.712,39
RS 6.694.248,77

RS 26.563.228,99
RS 25.236.945,56

NAAas 440 a%a ne

R$ 621.015.416,00
R$ 55.000.148,83
RS 45.324.166,56
R$52.015.492,77
R$ 39.365.354,00
R$ 32.949.539,86
R$ 25.494.064,89
RS 12.414.690,22

R$6.927.830,10
RS 6.151.544,57
RS 24.320.669,33
RS 24.187.173,22

Md As 348 nne s

91
99
88
121
92
98
95
111
78
92
92
96

ane

Figura 26. Realizado de vendas por unidade e profissional
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4. RESULTADOS E DISCUSSOES

Conhecer melhor os clientes é fundamental para o sucesso de qualquer negécio,
em especial no setor agricola, onde a concorréncia é tdo acirrada. Quanto mais a empresa
compreender seus clientes, mais preparada ela estara para atender as suas necessidades
e demandas, o que possibilita o fortalecimento do relacionamento e da fidelizagao desses
clientes.

Os resultados obtidos com as analises desenvolvidas nesse trabalho possibilita-
ram uma compreensao mais profunda acerca dos clientes/produtores da cooperativa. A
apuracgao do indice de fidelizac&o foi fundamental para a realizagdo das previsdées de ven-
das, pois, até entao, tinha-se apenas o potencial de vendas. Todavia, essa informacao nao
era suficiente, uma vez que que os clientes ndo compram 100% dos produtos na coopera-
tiva. Assim sendo, era necessario apurar-se qual era o percentual comprado historicamente
pelo produtor em relagéo ao seu potencial de compras.

A andlise dos aspectos referentes ao volume de vendas por més e grupo de pro-
duto possibilitou a demonstracdo do comportamento dos clientes em relagdo a época em
que costumam realizar as aquisicdes de insumos para a safra. Ao analisar um produtor
especifico, essa analise podera servir para que o agrobnomo faca as ofertas nos momen-
tos mais adequados e, desta forma, tenha maiores chances de conversdo em vendas.
Analisando-se de forma mais ampla, ao se considerar todos os produtores vinculados a
uma unidade, por exemplo, a analise podera auxiliar no melhor planejamento das campa-
nhas de vendas, bem como na gestao do estoque disponivel na unidade, haja vista que,
com essas informagdes agora disponiveis, é possivel conhecer o volume de produtos his-
toricamente comercializados em cada més do ano, naquela unidade de negdcio.

O potencial e o realizado de vendas por produtor estima a capacidade de venda
para um produtor especifico, mostrando o volume realizado, ou seja, volume vendido. A
diferenca entre o potencial e o realizado pode-se chamar de "espag¢o de oportunidades
de vendas", pois, se o realizado estiver muito abaixo do potencial, significa que o cliente
provavelmente esteja comprando parte dos produtos em uma empresa concorrente. As-
sim, identificar esses produtores e tentar ganhar mais espaco com eles podera aumentar
significativamente o faturamento da empresa com vendas de insumos.

Outrossim, percebe-se que as oportunidades de vendas podem ser identificadas
tanto quando um produtor ainda n&o fez a compra de um produto potencializado (valor
realizado igual a zero), como quando ja fez a compra, mas nao comprou a quantidade
necessaria para dar cobertura total a sua lavoura. Por exemplo, no posicionamento técnico,
é feita a recomendacao de carboxamida, cuja dosagem €& 500ml/ha. Esse produto sera
aplicado 2 vezes, entdo o potencial € de 1 litro por hectare. Logo, para dar cobertura a
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uma area de 100 hectares, serdo necessarios 100 litros. Dessa forma, a identificagdo das
oportunidades impactara diretamente no aumento das vendas e no atingimento das metas.

O potencial e previsdo de vendas por agrobnomo apura a capacidade de vendas de
um mesmo profissional para um grupo de produtores, e a estimativa de vendas por grupo
de produto para este mesmo grupo de produtores, os quais compdem a carteira de clientes
desse agronomo. Como as metas do agrbnomo sao definidas por grupo de produtos, essa
analise permitira que a cooperativa estipule metas de vendas, fundamentadas em analise
de dados, tornando-as mais realistas e tangiveis.

O potencial de vendas total estima a capacidade de vendas de insumos da em-
presa como um todo, considerando-se apenas os produtores que recebem assisténcia
agronOmica e que estdo com os cadastros atualizados no sistema ERP. Essa analise pode
auxiliar no sentido de oferecer a nogcédo do espaco de mercado existente e possivel de ser
conquistado, apenas aumentando a fidelizacao desses produtores, uma vez que eles ja sao
clientes da cooperativa.

Dessa forma, verifica-se que a previsdo de vendas de insumos é a analise de maior
valor desse trabalho. E ela que podera contribuir com o planejamento de compras, gestio
do estoque e principalmente apoiar a tomada de decisées.

Além disso, o realizado de vendas permite um acompanhamento mais préximo da
performance das vendas. A analise detalha o valor realizado em relacao ao valor previsto,
agrupando por unidades e agrénomos da unidade. Acompanhar e mensurar o desempenho
das vendas permite identificar se as estratégias adotadas estao trazendo os resultados es-
perados e, caso ndo estejam, permite que sejam feitos ajustes para alcancgar e superar as
metas. Com a andlise do desempenho das vendas por agrénomos e unidades, é possivel
entender quais unidades apresentam desempenho abaixo do esperado e, com base nes-
sas informacdes, proporcionar mais subsidios a essas regides, por meio de treinamentos
para a equipe, oferta de precos e de condigdes de pagamento diferenciadas e até mesmo
mudancas nas estratégias de comercializacdo da cooperativa.
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5. CONCLUSOES FINAIS E TRABALHOS FUTUROS

O POST-V foi implementado visando, principalmente, a estimar o potencial de ven-
das para cada um dos clientes da cooperativa agricola, fazer previsées de vendas de in-
sumos agricolas, com base nos dados oriundos de safras passadas, e disponibilizar infor-
macoes de forma que auxiliem no planejamento de compras, na gestao dos estoques, na
definicdo das metas, no acompanhamento do desempenho das vendas e na identificagéo
de oportunidades de vendas da cooperativa.

A correta andlise e interpretacdo dos dados, a partir das visualizagcdes geradas
pelo trabalho, possibilitaram uma compreensao mais profunda acerca dos clientes/produtores.
Além da classificacao dos clientes em perfis, também foi possivel obter um "indice de fide-
lizacao", que serviu para realizar as previsdes de vendas, bem como podera servir para
outras aplicagdes futuras dentro da cooperativa.

A apuracao do potencial de vendas estimou a capacidade de vendas por safra,
detalhando a visualizagédo por grupo de produto, por produtor, por agrébnomo e por unidade.
O potencial de vendas em conjunto com as previsoes de vendas permitiram estipular me-
tas de vendas mais realistas e tangiveis, permitindo inclusive identificar agrbnomos que
estavam com metas muito abaixo do potencial, tendo em vista que, antes, as metas eram
definidas a partir do realizado no ano anterior, sem considerar o potencial. Esta previsao de
vendas podera contribuir também com o planejamento de compras, gestao do estoque e,
principalmente, apoiar a tomada de decisdes na empresa. Com a analise do montante de
vendas realizado por agrbnomos e por unidades, foi possivel entender quais unidades es-
tavam com desempenho abaixo do esperado. Além disso, a andlise das oportunidades de
vendas podera auxiliar no planejamento da empresa, com foco na maximizacao das vendas
e no atingimento das metas.

O trabalho foi de grande importancia para a cooperativa, uma vez que, além das
analises e previsdes geradas, a empresa pode perceber o potencial da ciéncia de dados,
e os beneficios que podem ser obtidos a partir dos dados que ja possui. Além disso, foi
possivel questionar quais outros dados da cooperativa poderiam passar a ser armazenados
em sistema, a fim de que sejam utilizados em outras aplicacdes futuras.

Como uma continuagao desse trabalho, além da geracao de novas andlises base-
adas nos dados coletados, € possivel que o modelo de apuragéo do perfil do produtor seja
aprimorado, fazendo uso de algoritmos de machine learning.

Outra sugestao de trabalho futuro consiste na realizagdo de previséo de recebi-
mento de graos para a safra, considerando-se os produtores/clientes e suas areas de plan-
tio em conjunto com outras variaveis como, por exemplo, variedade de semente plantada,
época de plantio, previsdes climaticas e o indice de fidelizagdo do produtor.
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