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FATORES QUE INFLUENCIAM NA TOMADA DE DECISAO DOS PRODUTORES
RURAIS NA COMERCIALIZACAO DA SOJA: UM ESTUDO NO MUNICIPIO DE
CAMARGO-RS!

Thalisson Dambroz Miri?
RESUMO

Este estudo tem como objetivo geral analisar os fatores que influenciam a tomada de deciséo
do produtor rural na comercializacdo da safra de soja, visando contribuir para a compreenséo
da tomada de decisdo e estratégias de mercado mais eficientes. A pesquisa foi conduzida na
cidade de Camargo, no norte do Rio Grande do Sul, entre 24 e 28 de agosto de 2023, envolvendo
69 participantes. Utilizou uma abordagem quantitativa com questionarios de perguntas fechadas
e aplicou estatistica descritiva para analisar respostas especificas. Os resultados revelaram que
a preferéncia por comercializar antecipadamente com base em estimativas de producéo e precos
futuros ndo € comum entre os agricultores da amostra, sugerindo uma postura conservadora na
gestdo de riscos. Além disso, a influéncia de outros produtores rurais na regido ndo é
considerada um fator decisivo em suas estratégias de comercializagdo, demonstrando a
independéncia na tomada de decisfes. Os custos de producdo foram identificados como um
fator significativo, levando os agricultores a serem mais seletivos em suas escolhas de momento
e estratégias de venda. Os produtores mostraram alto controle e conhecimento sobre esses
custos, preparando-os para decisdes informadas. A busca pela maximizacdo do lucro foi uma
influéncia-chave na estratégia de comercializacdo, com os agricultores dispostos a ajustar suas
abordagens de acordo com as condicdes de mercado. Este estudo contribui para a compreenséao
das estratégias de comercializacdo da safra de soja, destacando a importancia da gestdo de
riscos, custos de producdo, independéncia na tomada de decisdes e a busca por maximizagédo
de lucros nesse setor.
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ABSTRACT

This study's general objective is to analyze the factors that influence rural producers’ decision-
making in the commercialization of the soybean harvest, aiming to contribute to the
understanding of decision-making and more efficient market strategies. The research was
conducted in the city of Camargo, in the north of Rio Grande do Sul, between August 24 and
28, 2023, involving 69 participants. It used a quantitative approach with closed-ended
questionnaires and applied descriptive statistics to analyze specific responses. The results
revealed that the preference for marketing in advance based on production estimates and future
prices is not common among the farmers in the sample, suggesting a conservative stance in risk
management. Furthermore, the influence of other rural producers in the region is not considered
a decisive factor in their marketing strategies, demonstrating independence in decision-making.
Production costs were identified as a significant factor driving farmers to be more selective in
their timing choices and selling strategies. Producers showed high control and knowledge over
these costs, preparing them for informed decisions. The drive to maximize profit was a key
influence on marketing strategy, with farmers willing to adjust their approaches according to
market conditions. This study contributes to the understanding of soybean crop marketing
strategies, highlighting the importance of risk management, production costs, independence in
decision-making and the search for maximizing profits in this sector.

Keywords: decision making; commercialization; soy.
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1 INTRODUCAO

A tomada de decisdo dos produtores rurais quanto a comercializacdo ou armazenamento
da safra de soja tem implicagdes significativas na economia agricola. A escolha do momento
de venda pode afetar diretamente a renda e a lucratividade do produtor, bem como o preco da
commodity no mercado. Além disso, a decisdo também pode ser influenciada por fatores
externos, como as condi¢des climaticas, os precos de insumos e as politicas governamentais.
Portanto, entender os fatores que influenciam essa decisdo pode ser fundamental para
formulacdo de politicas publicas e estratégias de mercado mais eficientes e rentaveis para 0s
produtores rurais.

Além da relevancia pratica, o estudo dos fatores que influenciam a decisdo do produtor
rural entre comercializar ou manter armazenado a safra de soja também é relevante do ponto de
vista tedrico. Essa questéo esta relacionada com a Teoria da Firma, que busca entender como
as empresas tomam decisGes econdmicas em um ambiente de incerteza e restricdes. Além disso,
também se relaciona com a Teoria das Expectativas, que procura analisar como as expectativas
futuras afetam as escolhas presentes dos agentes econdmicos. Dessa forma, a analise dos fatores
que influenciam a decisdo dos produtores rurais pode contribuir para o0 avango teorico dessas
areas e fornecer insights relevantes para a compreensdo dos comportamentos econémicos em
contextos de incerteza.

Embora existam diversos estudos que analisam o impacto de variaveis como precos,
custos de armazenamento e expectativas de mercado na decisdao dos produtores, ha uma lacuna
em relacdo a investigacdo de fatores mais complexos e subjetivos, como a aversao ao risco, as
crencas e valores dos produtores e a influéncia de fatores psicologicos e comportamentais.
Portanto, ha uma necessidade de estudos que ampliem a compreensdo desses fatores e
contribuam para uma analise mais abrangente e precisa da tomada de decisdo dos produtores
rurais em relacéo a safra de soja.

Diante deste contexto, o presente estudo pretende responder a seguinte pergunta de
pesquisa: Quais sdo os principais fatores que influenciam os produtores rurais na tomada de
decisdo na comercializacdo da safra de soja no municipio de Camargo-RS? Portanto, o objetivo
deste estudo foi analisar os fatores que influenciam na tomada de decisdo do produtor rural na
comercializacdo da safra de soja, visando contribuir para a compreensao da tomada de decisdo
e estratégias de mercado mais eficientes e rentaveis.

A empresa pode se beneficiar de uma melhor compreenséo dos fatores que influenciam
a tomada de decisdo dos produtores rurais em relacdo a comercializacdo e armazenamento da
safra de soja. A identificacdo de fatores subjetivos e complexos pode ser utilizada para adaptar
as mensagens de marketing e melhorar a comunicacdo com os produtores. A empresa pode
desenvolver estratégias mais eficazes de armazenamento e comercializacdo, identificar
oportunidades de inovacdo e fortalecer as relagdes com os produtores rurais por meio de
colaboracéo e cooperacdo no desenvolvimento de politicas publicas e estratégias de mercado.

A andlise dos fatores que influenciam a tomada de decisdo dos produtores rurais na
comercializacdo da safra de soja pode ter uma grande contribuicdo tedrica para a empresa. 1sso
porque, ao compreender melhor esses fatores, a empresa pode desenvolver estratégias de
mercado mais eficientes e rentaveis para os produtores rurais, além de ajudar na formulagéo de
politicas publicas e estratégias de mercado mais adequadas e eficazes. Além disso, a analise
desses fatores pode contribuir para o avango tedrico das areas da Teoria da Firma e da Teoria
das Expectativas, fornecendo insights valiosos para a compreensdao dos comportamentos
econbmicos em contextos mais amplos.
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Na continuidade deste artigo, a segunda parte abordara a fundamentagdo tedrica para
compreender a tematica dos fatores que influenciam a tomada de decisdo do produtor rural na
comercializacdo da safra de soja na cidade de Camargo-RS. A terceira parte descreverd os
procedimentos metodoldgicos adotados para a pesquisa, enquanto a quarta apresentara 0s
resultados obtidos. Na quinta parte, haverd uma discussdo mais aprofundada dos resultados e
de suas implicacbes praticas e tedricas. Por fim, a sexta parte apresentara as referéncias
bibliograficas utilizadas no artigo, seguindo as normas da ABNT.



g

_ UNIVERSIDADE DE PASSO FUNDO '
ESCOLA DE CIENCIAS AGRARIAS, INOVACAQ E NEGOCIOS - ESAN UPF
CURSO DE ADMINISTRACAO UNIVERSIDADE

DE PASSO FUNDO

2 FUNDAMENTACAO TEORICA
2.1 SOJA
2.1.1 Conceito

A soja (Glycine max L.) é uma espécie vegetal da familia Fabaceae, amplamente
cultivada em diversos paises, com destaque para o Brasil, Estados Unidos e Argentina. Trata-
se de uma cultura de grande importancia econdémica, sendo utilizada para a producdo de
diversos produtos, como Oleo, proteina texturizada, leite de soja, tofu, além de ser um
importante ingrediente na alimentacdo animal. A soja é também considerada uma cultura
estratégica para o fornecimento de alimentos e matérias-primas para a industria, especialmente
no contexto da crescente demanda global por alimentos e biocombustiveis.

Segundo Aluizio Borém et al. (2013), a soja € uma cultura de grande adaptabilidade,
podendo ser cultivada em diferentes tipos de solo e em regides com variadas condigdes
climéticas, o que a torna uma das culturas mais versateis e amplamente cultivadas no mundo.
O Brasil € atualmente um dos principais produtores e exportadores de soja do mundo, projeta-
se mais de 153 milhdes de toneladas produzidas na safra 2022/2023 (CONAB, 2023).

2.1.2 Historia

A soja cultivada atualmente é resultado de um processo evolutivo iniciado a partir de
plantas selvagens encontradas na costa leste da Asia, que foram domesticadas e aprimoradas
pelos cientistas da antiga China. A soja era considerada um gréo sagrado e teve suas primeiras
referéncias em livros chineses antigos, como o "Pen Ts'ao Kong Mu™ e o "Livro de Odes". A
producdo de soja era limitada a China até o final do século XVIII, quando comecgou a ser
introduzida na Europa como curiosidade. Somente na segunda década do seculo XX é que o
teor de 6leo e proteina da soja despertou o interesse da industria mundial, porém tentativas de
introducdo comercial do cultivo em outras regides, como Rdussia, Inglaterra e Alemanha,
fracassaram devido a condicdes climaticas desfavoraveis (EMBRAPA, s.d).

2.1.3 Soja no Brasil

De acordo com informac6es da Embrapa (s.d.) Na década de 60, o Brasil comecou a
enxergar a soja como um produto comercial devido a dois fatores internos: o trigo era a principal
cultura do Sul do pais e a soja surgiu como uma opcao de verdao, em sucessao ao trigo, e o Brasil
iniciava um esforco para producdo de suinos e aves, gerando demanda por farelo de soja. Em
1966, ja eram produzidas cerca de 500 mil toneladas de soja no pais.

A alta no preco da soja no mercado mundial na década de 70 despertou ainda mais o
interesse do governo brasileiro e dos agricultores. O pais se beneficiou de uma vantagem
competitiva em relacdo aos outros produtores: o escoamento da safra brasileira ocorre na
entressafra americana, quando os precos atingem as maiores cotac6es. O Brasil passou a investir
em tecnologia para adaptacdo da cultura as condicGes brasileiras, processo liderado pela
Empresa Brasileira de Pesquisa Agropecuéria.

Os investimentos em pesquisa levaram a "tropicalizagdo™ da soja, permitindo que o gréo
fosse plantado com sucesso em regides de baixas latitudes, entre o tropico de Capricdrnio e a
linha do Equador. Essa conguista dos cientistas brasileiros revolucionou a histéria mundial da
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soja e seu impacto comegou a ser notado pelo mercado a partir do final da década de 80 e mais
notoriamente na década de 90, quando os precos do grdo comecaram a cair. Atualmente, 0s
lideres mundiais na producéo de soja s&o os Estados Unidos, Brasil, Argentina, China, india e
Paraguai.

De acordo com Fazcomex (2020), a préatica de exportacéo de soja teve sua introducéao
no Brasil no ano de 1960, inicialmente concentrada no estado do Rio Grande do Sul. Ao longo
de cinco décadas, essa técnica se expandiu para outras regides do territério brasileiro. A
producdo de soja tem apresentado um crescimento constante, impulsionado por uma variedade
de fatores, tais como:

= Valorizacdo significativa do preco da soja no mercado internacional, a partir de

meados dos anos 70, o que tornou o produto altamente competitivo no mercado
global, impulsionando a demanda por exportacao.
= Avangcos na mecanizagdo total da cultura da soja, 0 que proporcionou maior
eficiéncia e produtividade no processo de cultivo, reduzindo os custos de producéo.

= Estabelecimento de uma rede de pesquisa dedicada a soja, incluindo a expansao para
regibes como o Centro-Oeste do Brasil, promovendo o desenvolvimento de
variedades adaptadas e tecnologias agricolas aprimoradas.
= Mudangas nos habitos de consumo, com a substituicdo das gorduras animais por
Oleos vegetais, nos quais o 0leo de soja desempenhou um papel importante.

= A demanda crescente por soja na producdo de racdo animal, especialmente para
suinos e aves, impulsionando a expanséo da producao para atender a essa demanda
especifica.

= Politicas agricolas de incentivo a producdo de soja, incluindo acesso a crédito

agricola e programas governamentais voltados para o setor, estimulando os
agricultores a investirem na cultura.

= A existéncia de uma rede eficiente de fornecedores privados de insumos agricolas,

como sementes de qualidade, corretivos de solo, inoculantes, fertilizantes e
agrotoxicos, garantindo o suporte necessario aos produtores de soja.

= Agricultores empreendedores competentes, com habilidades gerenciais

desenvolvidas, capazes de tomar decisdes estratégicas e implementar préaticas
eficientes na producdo de soja.

Esses fatores combinados tém impulsionado o crescimento consistente do setor de
producdo de soja no Brasil, tornando-o um dos principais produtores e exportadores mundiais
dessa importante commaodity agricola.

2.2 COMERCIALIZACAO DA SOJA

Segundo Araljo (2016), a comercializacdo de soja no Brasil é realizada
majoritariamente por meio de contratos de venda antecipada entre produtores e tradings, que
sdo empresas especializadas na comercializacdo de commaodities agricolas. Esses contratos séo
feitos com base em estimativas de producdo e precos futuros da soja, permitindo que 0s
produtores possam garantir a venda da safra antes mesmo da colheita. Além disso, as tradings
sdo responsaveis por intermediar a compra da soja pelos importadores estrangeiros, que sdo 0s
principais compradores da commodity brasileira. Para tanto, elas utilizam diversos instrumentos
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financeiros, como contratos futuros e opc¢des de venda, a fim de minimizar os riscos das
operagdes comerciais (ARAUJO, 2016).

E importante ressaltar que a flutuacdo de precos (risco de mercado) é uma questdo de
interesse para produtores, cooperativas, instituicdes financeiras e empresas relacionadas ao
setor agricola. Nesse sentido, é crucial avaliar cuidadosamente as opg¢des de comercializagdo
disponiveis para um produto como a soja, pois uma selecdo eficiente dessas opgdes pode
proporcionar ao produtor uma receita mais alta e mais estvel. A capacidade de escolher
estratégias de comercializacdo adequadas é essencial para mitigar os riscos e incertezas
associados ao mercado, permitindo aos produtores obter melhores retornos financeiros e
garantir uma fonte de renda mais consistente. Portanto, a andlise e a compreensdo das
alternativas de comercializacdo sdo fundamentais para garantir o sucesso econdmico dos
produtores no setor da soja (MENDES e PADILHA JUNIOR, 2008).

A comercializacdo da soja no Brasil é predominantemente realizada por meio da
exportacao, representando em torno de 62% do total produzido no pais (CONAB, 2023). Esse
cenario se da em virtude da forte demanda internacional pela commodity, especialmente da
China, que é responsavel por cerca de 70% das importacdes globais de soja (USDA, 2021).
Dessa forma, a exportacdo de soja € fundamental para a balanca comercial brasileira,
contribuindo para a geracédo de divisas e 0 crescimento econdmico do pais.

2.2.1 Compradores

A comercializacdo da soja envolve diversos compradores, cada um com um papel
especifico no processo de compra e venda. As indudstrias, que sdo empresas de grande porte,
adquirem a soja para a producdo de alimentos industrializados, utilizando tanto o farelo como
0 Oleo de soja. As tradings, por sua vez, atuam como intermediarias entre produtores e
compradores, tanto nacionais quanto internacionais, e em muitos casos realizam as compras
nos portos. As cooperativas e 0s cerealistas também sdo compradores da soja, comprando a
producdo para a producédo de produtos ou para negociaces em lotes com tradings, inddstrias
ou compradores internacionais. Além desses compradores, também estdo presentes as empresas
de insumos, que realizam negociagdes baseadas em trocas, conhecidas como "barter", onde o
produtor paga pelos insumos agricolas com a producéo de soja. (TOOGE, 2015)

2.2.2 Preco

Devido a natureza da soja como uma commodity, o preco dessa cultura é determinado
pelo mercado internacional e esta sujeito a constantes flutuacdes de acordo com as oscilacdes
da Bolsa de Chicago. Ao contrario de outros produtos, tanto os participantes do mercado quanto
0s produtores de soja tém pouca influéncia sobre o preco. O valor da soja esta geralmente
correlacionado com a relacdo entre oferta e demanda, de forma que, tradicionalmente, periodos
de escassez mundial resultam em precos mais altos, enquanto um excedente de oferta em
relacdo ao consumo leva a uma queda nas cotacdes (LODI, 2020).

O mercado de soja € altamente volatil e suscetivel a influéncias de mdltiplos fatores,
resultando em flutuacbes diarias e, até mesmo, em questdo de horas. O valor pago aos
produtores rurais € afetado por negociacdes internacionais, expectativas climaticas, tendéncias
de oferta e demanda, taxa de cambio, logistica e até mesmo por disputas comerciais entre 0s
principais paises produtores e exportadores (LODI, 2020).
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De acordo com as andlises de Senkovski (2019), a determinagdo do preco da soja
envolve trés principais elementos. O primeiro é a Bolsa de Chicago (CBOT), que € impactada
pela dindmica da oferta e demanda em escala internacional, bem como por fatores como
condi¢des climaticas nas regides produtoras, acordos comerciais internacionais, programas de
producdo de biocombustiveis e possiveis conflitos entre paises, além de eventos imprevistos,
como doencas, pragas e pandemias. Além disso, especulacdes financeiras também exercem
influéncia crescente nesse contexto. Um segundo aspecto relevante é o valor do prémio, que
tem a funcdo de ajustar a oferta e a demanda do produto brasileiro em relacéo a referéncia da
Bolsa de Chicago. Esse valor é determinado levando em consideracdo as especificidades do
mercado brasileiro e a necessidade de alinhamento com as cotagdes internacionais. Por fim, a
taxa de cambio desempenha um papel significativo na formacdo do preco da soja. Ela é
influenciada tanto pela situagdo econémica nacional quanto internacional, incluindo
perspectivas politicas, niveis de inflacdo, taxas de juros e outros fatores que possam afetar a
economia do pais. Essas variaveis cambiais impactam diretamente a competitividade do
produto no mercado global e, consequentemente, seu valor final.

O comércio de commodities € um ambiente altamente dindmico, regido pelos principios
de oferta e demanda. Por essa raz&o, o mercado varia conforme o contexto econdémico de cada
safra, o que significa que uma forma de negociacao que pode ser vantajosa em um determinado
ano pode ndo ser tdo favoravel no ano seguinte. Nesse cenario, muitas empresas estao
constantemente vigilantes a essas mudancas, buscando auxiliar e oferecer seus produtos aos
produtores, adaptando-se as condi¢Ges do mercado e oferecendo solugdes adequadas as suas
necessidades. Essa atencdo continua permite que essas empresas atuem como parceiras
estratégicas, proporcionando orientacdo e apoio aos produtores no complexo ambiente do
comercio de commodities (SENKOVSKI, 2019).

2.3 TOMADA DE DECISAO

A tomada de decisdo é uma atividade presente em diversos contextos, desde situacdes
pessoais até as corporativas. Segundo Chiavenato (2014), a tomada de decisdo € um processo
complexo que envolve diversos fatores como a analise de informac6es, avaliacao de alternativas
e escolha da melhor opcgdo. Esse processo € influenciado por diversos fatores, como as
caracteristicas pessoais do individuo, o ambiente e a cultura organizacional. Além disso, o autor
ressalta a importancia de se ter uma visdo sistémica do processo decisorio, considerando nao
apenas o individuo, mas também a organiza¢do como um todo.

Para que a tomada de decisao seja efetiva, € fundamental que o individuo tenha acesso
a informacdes relevantes e confiaveis. De acordo com Chiavenato (2014), as informacdes sdo
a base para a tomada de decisdo, sendo essencial que sejam precisas e atualizadas. Além disso,
é importante que o individuo tenha habilidades para analisar e interpretar essas informacoes,
bem como para identificar as melhores alternativas e escolher a melhor opcéo.

Porém, mesmo com acesso a informacbes confiaveis e habilidades para analise, a
tomada de decisdo pode ser influenciada por diversos fatores subjetivos. Segundo Chiavenato
(2014), as caracteristicas pessoais do individuo, como suas crencas, valores e experiéncias,
podem influenciar suas decisdes. Além disso, 0 ambiente organizacional, a cultura e a pressdo
do grupo também podem afetar a tomada de deciséo.

Dessa forma, é importante que as organizagOes estejam atentas aos fatores que
influenciam o processo decisorio de seus colaboradores. Segundo Chiavenato (2014), é
fundamental que a cultura organizacional seja permeada por valores éticos e de transparéncia,
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de forma a incentivar a tomada de decisdo racional e consciente. Além disso, é importante que
0s gestores oferecam suporte aos colaboradores no processo decisorio, oferecendo treinamentos
e ferramentas que auxiliem na analise de informagdes e na identificacdo de alternativas.

De acordo com Drucker (2012), a tomada de decisdo deve ser vista como um processo
continuo e ndo como algo pontual. Para o autor, € necessario monitorar constantemente 0s
resultados das decisbes tomadas e fazer ajustes sempre que necessario, a fim de garantir o
alcance dos objetivos da organizacdo. Além disso, Drucker (2012) ressalta a importancia de
considerar os fatores internos e externos que podem influenciar na tomada de deciséo, como as
capacidades da empresa, as demandas do mercado e as mudancas no ambiente de negocios.
Dessa forma, € possivel tomar decisdes mais informadas e que maximizem o sucesso da
organizagéo.

Conforme exposto por um estudo recente:

O Processo decisério nada mais é do que um conjunto de informacdes ou contelido
completos que obriga as pessoas a tomarem decisdes com racionalidade plena na sua
escolha. Porém, a partir desta escolha podemos ter decisfes que irdo satisfazer suas
exigéncias ou muitas vezes levar a insatisfacdo por meio do momento (MATOS, 2020,
p. 18).
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3 METODOLOGIA

Este estudo utilizou uma abordagem quantitativa, de acordo com Marconi e Lakatos
(2021), a abordagem quantitativa € um método de pesquisa que se baseia na coleta e analise de
dados numéricos, buscando a mensuragao de varigveis e o estabelecimento de relagdes causais
por meio de técnicas estatisticas. Essa abordagem permite a generalizacdo dos resultados para
uma populagdo maior e enfatiza a objetividade, a precisdo e a replicabilidade dos estudos
cientificos.
A pesquisa foi conduzida por meio de levantamento de dados, utilizando questionarios
estruturados como instrumento de coleta de informagdes. Além disso, a mesma € classificada
como descritiva, conforme Marconi e Lakatos (2021), a pesquisa descritiva visa descrever
fenbmenos, situacdes ou caracteristicas de um grupo especifico, sem realizar manipulacGes ou
interferéncias, com o propdésito de obter uma representacao precisa da realidade.
As variaveis do estudo séo:
= Soja— Refere-se a uma leguminosa com sementes nutritivas usadas para alimentagéo
e outros fins. A soja é uma cultura versatil e amplamente cultivada devido a sua
adaptabilidade a diferentes solos e condicdes climaticas (BOREM ET AL., 2013).

= Tomada de decisdo — Remete ao processo de escolher a melhor opcéo entre varias
alternativas. Tomada de deciséo envolve analise, escolha e consideracdo do individuo
e da organizacdo como um todo (CHIAVENATO, 2014).

= Comercializacdo — Refere-se ao processo de venda e distribuicdo de produtos ou
servicos. A comercializacdo de soja no Brasil ¢ feita através de contratos de venda
antecipada entre produtores e tradings, baseados em estimativas de producéo e precos
futuros (ARAUJO, 2016).

Para Marconi e Lakatos (2021, p. 256) “populacdo € o conjunto de seres animados ou
inanimados que apresentam pelo menos uma caracteristica em comum”. A populacdo deste
estudo é de aproximadamente 300 produtores rurais de soja do municipio de Camargo-RS que
negociam com a cerealista. Devido a limitacdo de recursos e tempo, foi adotada uma
amostragem por conveniéncia. Dessa forma, para a amostra da pesquisa foram selecionados
aleatoriamente 69 produtores rurais que cultivam soja na regido e que comercializam com a
cerealista. Para conhecimento do tamanho da amostra, foi feito o calculo amostral baseado em
uma populacdo de aproximadamente 300 produtores rurais, um erro amostral de 7% e um nivel
de confianca de 90%. Essa selecdo se deu com o objetivo de facilitar o acesso aos produtores
rurais envolvidos na producdo de soja, utilizando a proximidade geogréafica e a interacéo
frequente com a cerealista como critérios para a escolha da amostra. Como afirma Marconi e
Lakatos (2021, p. 191). “a amostra é uma parcela convenientemente selecionada do universo
(populacdo); ¢ um subconjunto do universo”.

Para coletar os dados necessarios, foi desenvolvido um questionario estruturado
contendo perguntas sobre os fatores que influenciam a tomada de decisdo na comercializacéo
da safra de soja. O questionario foi dividido em duas secGes, abordando 0s seguintes aspectos:

Caracteristicas demogréaficas e socioecondmicas: esta se¢do tinha o objetivo de coletar
informacGes sobre o perfil dos produtores rurais, como idade, género, nivel de escolaridade,
tamanho da propriedade, entre outros.

Ja a segunda secdo, abordou os fatores econdmicos, de risco, psicologicos e
comportamentais, conforme detalhe a seguir:

= Fatores econdmicos: foram incluidas questdes relacionadas aos fatores econémicos

que influenciam a tomada de decisdo dos produtores, como precos de mercado,
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custos de producdo, acesso a credito agricola e programas de incentivo
governamentais.

= Fatores de risco: foram abordadas questdes sobre a percep¢do dos produtores em

relacdo aos riscos envolvidos na comercializagdo da safra de soja, como riscos
climaticos, variacoes de precos e instabilidade econémica.

= Fatores psicolégicos e comportamentais: foram incluidas perguntas relacionadas a

fatores psicoldgicos e comportamentais que podem influenciar a decisdo dos
produtores, como aversdo ao risco, crencas e valores, experiéncias passadas e
confianga nas instituicdes e nos mercados.

Foi utilizada a plataforma online Google Formularios para a aplicacdo dos questionarios
aos produtores rurais, sendo os links enviados através do WhatsApp. Durante o periodo de
aplicacdo, que ocorreu de 24 a 28 de agosto de 2023, foram explicados os objetivos do estudo,
garantindo a confidencialidade das informacdes e solicitado a participacdo voluntaria dos
produtores.

Essa foi a metodologia adotada para conduzir a pesquisa e analisar os fatores que
influenciam a tomada de decisdo dos produtores rurais na comercializacdo da safra de soja no
municipio de Camargo-RS.

A técnica de analise adotada para este estudo foi a estatistica descritiva. Por meio dessa
técnica, foram calculadas medias, minimos, maximos e desvios-padrdo para as respostas
obtidas nos questionarios. Essa abordagem nos permitira compreender as tendéncias gerais nas
respostas dos produtores e identificar possiveis padrdes relacionados a tomada de deciséo na
comercializacdo da safra de soja.
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4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS
4.1 EMPRESA OBJETO DE ESTUDO

A empresa objeto de estudo para este artigo cientifico € uma cerealista localizada no
norte do Rio Grande do Sul, que tem uma rica histdria desde o seu inicio em 1940. Ao longo
dos anos, a empresa cresceu e hoje emprega cerca de 80 funcionarios, desempenhando um papel
significativo na economia das regides onde estd presente. Com quatro unidades
estrategicamente localizadas, incluindo uma em Marau/RS, outra em Casca/RS, uma em
Soledade/RS, e sua matriz em Camargo/RS, a empresa se estabeleceu como um pilar importante
nas comunidades locais.

Além disso, a empresa possui uma fabrica de racdes bovinas em Camargo/RS, bem
como uma fabrica de nucleos, suplementos e minerais. Seu portfolio de produtos é diversificado
e abrangente, incluindo fertilizantes, sementes, agrotoxicos e uma ampla linha de rag6es. Alem
disso, a empresa fornece nucleos, suplementos e minerais de alta qualidade para atender as
necessidades dos agricultores e pecuaristas da regido. Com uma frota prépria de veiculos, ela
desempenha um papel vital na area de transporte, armazenagem, padronizacdo e
comercializacdo de gréos, facilitando a distribuicdo de produtos agricolas na regido. Seu
compromisso com a producao de racdo bovina e assisténcia técnica tanto para a producédo de
gréos quanto para a producéo de leite demonstra sua abordagem abrangente e estratégica para
apoiar a agricultura e o desenvolvimento econdmico local.

4.2 ANALISE DESCRITIVA DOS RESULTADOS
4.2.1 Perfil da Amostra

A figura 1 apresenta os resultados para género dos pesquisados.

Figura 1 — grafico para género do(a) proprietario(a)

@ Masculing
@ Feminino

Fonte: dados primérios, 2023

Ao abordar a questdo de género, é evidente que a maioria dos participantes sdo do sexo
masculino, compreendendo um total de 97,1% da amostra.

A Figura 2 apresenta os resultados referentes a faixa etaria do(a) proprietario(a).

12
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Figura 2 — Faixa etéria do(a) proprietario(a)
@ Menos de 25 anos
@ D= 25335 anos
) Dwe 38 a 45 anos
@ D= 46 a 55 anos
@ D= 55 a 65 anos
@ Nais d= 65 anos

Fonte: dados primarios, 2023

Na analise da faixa etaria dos proprietarios, observou-se que 26,1% dos participantes
estdo na faixa etéria de 36 a 45 anos, enquanto 24,6% pertencem a faixa etéria de 46 a 55 anos.
Além disso, 23,2% da amostra se enquadram na faixa etaria de 25 a 35 anos.

A Figura 3 apresenta os resultados relacionados ao nivel de escolaridade do(a)
proprietario(a).

Figura 3 — Nivel de escolaridade do(a) proprietario(a)

® Zem escolaridade

@ Fundamental incompleto
© Fundamental completo
@ Meédio incompleto

@ Médio completo

@ Superior incompleto

@ Superior completo

@ Tecnico

Fonte: dados primarios, 2023

No que diz respeito a escolaridade dos produtores rurais, verificou-se que 30,4% deles
concluiram o ensino médio, enquanto 21,7% possuem ensino fundamental incompleto, e 20,3%
tém formacdo completa em nivel superior.

A Figura 4 exibe os resultados relativos a area da propriedade em hectares.

Figura 4 — Area da propriedade (em hectares)

@ Enfre 02 20 ha

@ Enfre 21250 ha

@ Entre 531 e 100 ha

@ Enfrz 101 & 200 ha
@ Entre 201 ha ou mais

Fonte: dados primarios, 2023
13
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Quando questionados sobre o tamanho de suas propriedades rurais, observou-se que
30,4% dos participantes possuem terras que variam de 21 a 50 hectares, 24,6% tém
propriedades de 51 a 100 hectares, e outros 24,6% possuem até 20 hectares.

A Figura 5 apresenta os resultados relacionados a segunda cultura de producéo.

Figura 5 — Segunda cultura de producéo

Apenas soja 12 (17 ,4%)
Milho 41 (59 4%
Trigo 30 (43,5%)
Aveia 10 (14,5%)
Cevada

Hordifrutigranjeiro

Leite
Triticale
0 10 20 30 El 50

Fonte: dados primarios, 2023

Em relacdo a segunda cultura de producéo dos agricultores, observa-se que a maioria,

equivalente a 59,4%, se dedica ao cultivo de milho, enquanto 30% optam pelo cultivo de trigo.
Além disso, 17,4% da amostra concentra-se exclusivamente na producéo de soja.

4.2.2 Perguntas Especificas

A tabela 1, apresenta os resultados para a estatistica descritiva para média, minimo,
méaximo, e desvio padrdo, envolvendo as questdes de 6 a 10.

Tabela 1 — Estatistica descritiva da questio 6 a questdo 10

EST. DESCRITIVA Q6 Q7 Q8 Q9 | QI0
MEDIA 5,7 6,0 5,6 5,8 29
MINIMO 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
MAXIMO 7.0 7.0 7.0 7.0 7.0
DESVIO PADRAO 15 14 17 15 15

Fonte: dados primarios, 2023

Questionados quanto ao impacto que 0s custos de producdo possuem na decisdo de
comercializacdo da safra (Q6), a média obtida foi de 5,7, e o desvio padrdo foi de 1,5. No que
se refere ao controle e ciéncia plena dos custos de producéo (Q7), a média foi de 6,0 e o desvio-
padrdo de 1,4. A respeito da influéncia da variacdo nos custos de insumos agricolas na estratégia
de venda da safra de soja (Q8), a média ficou em 5,6, com um desvio padrdo de 1,7. No que diz
respeito a importancia do preco da soja na decisdo de comercializacéo (Q9), a média foi de 5,8,
enquanto o desvio padréo atingiu 1,5. Quanto a preferéncia por comercializar a safra de soja

14



h P>
_ UNIVERSIDADE DE PASSO FUNDO '
ESCOLA DE CIENCIAS AGRARIAS, INOVACAQ E NEGOCIOS - ESAN UPF
CURSO DE ADMINISTRACAO UNIVERSIDADE

DE PASSO FUNDO

antecipadamente, com base em estimativas de producdo e precos futuros (Q10), a média foi de
2,9, com um desvio padrdo de 1,5.

A tabela 2 exibe as estatisticas descritivas, incluindo a média, o valor minimo, o valor
maximo e o desvio padrdo, relacionadas as questfes de 11 a 15.

Tabela 2 — Estatistica descritiva da questdo 11 a questao 15

EST. DESCRITIVA Q11 Q12 Q13 Q14 Q15
MEDIA 5,2 4.6 4,9 3,5 5,0
MINIMO 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
MAXIMO 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0
DESVIO PADRAO 1,7 1,8 1,8 1,9 2,0

Fonte: dados primarios, 2023

Para a percepcéo de riscos climaticos futuros nas decisdes de comercializa¢do (Q11), a
média foi 5,2, com desvio padrdo de 1,7. Em relacdo ao impacto das condi¢des climaticas de
outros paises produtores de soja nas escolhas de venda (Q12), a média foi 4,6 e o desvio padrao
1,8. Acerca da consideracao de projecdes futuras de precos da soja na decis@o de venda (Q13),
a média foi 4,9, com desvio padrdo de 1,8. Sobre a influéncia de cerealistas/cooperativas
agricolas nas escolhas de momento para vender (Q14), a media ficou em 3,5, enquanto o desvio
padréo foi 1,9. Quanto a relevancia da reputacdo e confiabilidade dos compradores nas decisdes
de venda (Q15), a média foi 5,0, e o desvio padréo atingiu 2,0.

A tabela 3 mostra os resultados da estatistica descritiva referentes a média, valor
minimo, valor maximo e desvio padrao, relacionados as questdes de 16 a 20.

Tabela 3 — Estatistica descritiva da questdo 16 a questao 20

EST.DESCRITIVA | Q16 | Q17 | Q18 | Q19 | Q20
MEDIA 3,7 4,9 38 48 5,7
MINIMO 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
MAXIMO 7.0 7.0 7.0 7.0 7.0
DESVIO PADRAO 1,9 2.0 2.0 2.1 18

Fonte: dados primarios, 2023

Interrogados quanto a influéncia de familiares nas escolhas de venda da safra de soja
(Q16), a média foi de 3,7, com um desvio padrdo de 1,9. No que diz respeito ao impacto das
expectativas de alteracGes nas politicas governamentais nas escolhas de comercializacdo (Q17),
a média atingiu 4,9, com um desvio padrdo de 2,0. Em relacdo a influéncia da disponibilidade
de seguro agricola na tomada de decisdo de comercializacdo (Q18), a média foi de 3,8, e 0
desvio padrdo foi de 2,0. Quanto a influéncia da situacdo econdmica do pais na estratégia de
comercializacdo da safra de soja (Q19), a media foi de 4,8, com desvio padrdo de 2,1. No
tocante ao impacto da proximidade dos periodos de pagamento de dividas nas decisdes de venda
da safra (Q20), a média foi de 5,7, e o desvio padrao ficou em 1,8.

A tabela 4 apresenta os resultados da analise estatistica descritiva para média, valor
minimo, valor maximo e desvio padrdo, abrangendo as perguntas de 21 a 25.
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Tabela 4 — Estatistica descritiva da questdo 21 a questdo 25
EST. DESCRITIVA Q21 Q22 Q23 Q24 Q25
MEDIA 5,1 4,9 4,6 2,7 4,5
MINIMO 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
MAXIMO 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0
DESVIO PADRAO 1,7 1,9 1,8 1,8 1,9

Fonte: dados primarios, 2023

Confrontados quanto ao acompanhamento ativo das noticias sobre o mercado de
commodities para orientar decisGes de comercializacdo (Q21), a média foi de 5,1, e 0 desvio
padrdo foi de 1,7. Referente a influéncia das flutuagdes nos precos internacionais da soja nas
escolhas de comercializa¢do (Q22), a média atingiu 4,9, com desvio padrdo de 1,9. Quanto ao
papel das tendéncias histéricas de precos da soja nas escolhas de venda (Q23), a média foi de
4,6, com um desvio padrao de 1,8. No que diz respeito a influéncia de outros produtores rurais
da regido nas escolhas de momento para vender a safra (Q24), a média foi de 2,7, e 0 desvio
padréo atingiu 1,8. Sobre o impacto da disponibilidade de credito para investimentos na safra
seguinte na estratégia de comercializacdo (Q25), a media foi de 4,5, e o desvio padrdo foi de
1,9.

A tabela 5 contém os resultados da estatistica descritiva, incluindo a média, o valor
minimo, o valor maximo e o desvio padréo, relacionados as questdes de 26 a 30.

Tabela 5 — Estatistica descritiva da questdo 26 a questdo 30

EST.DESCRITIVA | Q26 | Q27 | Q28 | Q29 | Q30
MEDIA 4,4 4,7 5,9 5,8 5,4
MINIMO 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
MAXIMO 7.0 7.0 7.0 7.0 7.0
DESVIO PADRAO 18 1,7 14 1,5 16

Fonte: dados primarios, 2023

Indagados sobre a influéncia das recomendac6es de especialistas em agronegécio nas
decisdes de comercializacdo (Q26), a média foi de 4,4, e o desvio padréo foi de 1,8. No que diz
respeito a expectativa de variacdes cambiais (dolar) impactando a tomada de decisdo na
comercializacdo (Q27), a média atingiu 4,7, com um desvio padréo de 1,7. Quanto a busca por
maximizar o lucro influenciando a estratégia de comercializacdo da safra (Q28), a média foi de
5,9, acompanhada por um desvio padrdo de 1,4. No tocante as condices financeiras da
propriedade influenciando a decisdo de comercializar a safra (Q29), a média foi de 5,8, com
desvio padrdo de 1,5. Sobre as decisdes de comercializacdo sendo influenciadas por
experiéncias passadas, como safras anteriores (Q30), a média foi de 5,4, e o desvio padréao
atingiu 1,6.

4.3 DISCUSSAO DOS RESULTADOS

A tabela 6 apresenta as respostas que alcangaram média muito inferior & média geral de
4.8.
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Tabela 6 — Estatistica descritiva das questfes 10, 14, 16, 18 e 24.
EST. DESCRITIVA Q10 Q14 Q16 Q18 Q24

MEDIA 2,9 3,5 3,7 3,8 2,7
Fonte: dados primarios, 2023

Com uma média de resposta de 2,9, fica evidente que a preferéncia por comercializar a
safra de soja antecipadamente, com base em estimativas de producéo e precos futuros (Q10),
ndo é uma abordagem comum entre 0s agricultores da amostra. 1sso sugere que a maioria dos
agricultores discorda dessa estratégia, preferindo aguardar informagdes mais sélidas antes de
tomar decisdes de venda. Essa abordagem pode estar relacionada a uma gestéo de riscos mais
conservadora ou a busca por garantias adicionais no momento da comercializacdo. Essa
perspectiva esta alinhada com a importancia destacada na fundamentacdo teorica sobre a
avaliacdo cuidadosa das opc¢Oes de comercializacdo para garantir 0 sucesso econdémico dos
produtores no setor da soja (MENDES e PADILHA JUNIOR, 2008).

Na abordagem a questdo Q14, relativa a influéncia de cerealistas e cooperativas
agricolas da regido nas escolhas de momento para vender a safra de soja, fica evidente que, com
uma média de resposta de 3,5, os agricultores apresentam uma tendéncia a discordar da
afirmacéo. 1sso sugere que eles ndo consideram essa influéncia como um fator preponderante
em suas estratégias de comercializacdo, optando por uma postura mais autdbnoma em suas
tomadas de decisé&o.

Na andlise da influéncia de familiares nas escolhas de venda da safra de soja (Q16),
observa-se que, com 3,7 de média de resposta, os agricultores discordam da relevancia dessa
influéncia. Isso sugere que, embora a influéncia dos familiares seja considerada, ela ndo é um
fator predominante em suas decisbes de comercializacdo. Os produtores optam por uma
abordagem mais independente em suas tomadas de decisdo, priorizando critérios objetivos,
como as condi¢cbes de mercado e suas proprias condicdes financeiras. Essa autonomia pode ser
reflexo da busca por estratégias racionais e alinhadas com seus objetivos financeiros, o que esta
em consonancia com a fundamentacdo teorica sobre tomada de decisdo que € citada por
Chiavenato (2014), na qual enfatiza a importancia de considerar fatores objetivos e a busca por
informac@es precisas e confiaveis para decisdes eficazes.

Quando se trata da Q18, que aborda a influéncia da disponibilidade de seguro agricola
na tomada de decisdo na comercializacdo, os resultados revelam uma discordancia parcial, ja
que, a média foi de 3,8. Isso indica que os agricultores reconhecem o valor do seguro agricola
como uma ferramenta de gestdo de riscos, mas também consideram outros fatores em suas
decisdes. Além disso, levam em conta as condicdes do mercado e suas proprias condicdes
financeiras ao determinarem o momento e a estratégia para vender suas safras. Essa abordagem
reflete a complexidade da gestdo de riscos na agricultura de soja, considerando multiplos fatores
na tomada de decisdo (MENDES e PADILHA JUNIOR, 2008)

Ao analisar a questdo Q24, que explora a influéncia de outros produtores rurais na regido
nas escolhas de momento para vender a safra, fica evidente que, apresentando uma média de
resposta de 2,7, os agricultores discordam substancialmente dessa influéncia. Isso indica que
eles ndo a consideram como um fator decisivo em suas estratégias de comercializacdo. Os
produtores preferem tomar decisdes independentes, fundamentadas em variaveis como precos
de mercado, condicdes financeiras e metas de negdcios. Essa independéncia na tomada de
decisdes pode ser resultado da necessidade de adaptar suas estratégias de acordo com as
condi¢des individuais, maximizando o controle sobre seus préprios resultados financeiros. Essa
inferéncia esta de acordo com Chiavenato (2014), em que ele destaca a importancia de fatores
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individuais, como crengas e valores, na tomada de decisdes. Os agricultores podem estar
seguindo uma abordagem mais autbnoma, confiando em suas préprias analises de informacoes
e em suas experiéncias no mercado de soja.

A tabela 7 apresenta as respostas que alcancaram média muito superior a média geral
de 4,8.

Tabela 7 — Estatistica descritiva das questes 6, 7, 8, 9, 20, 28 e 29.
EST. DESCRITIVA Q6 Q7 Q8 Q9 Q20 Q28 Q29

MEDIA 5,7 6,0 5,6 5,8 5,7 5,9 5,8
Fonte: dados primarios, 2023

Nota-se que 0s custos de producéo da safra de soja tém um impacto direto nas decisdes
de comercializagdo, como evidenciado pela média de resposta de 5,7 para Q6. Com essa média,
é evidente que os agricultores consideram os custos de producdo como um fator significativo
em suas decisdes de comercializagéo. Isso sugere que, quando 0s custos de producdo sdo altos,
0s agricultores podem ser mais seletivos na escolha do momento e da estratégia de venda da
safra, buscando maximizar seus lucros, o que esta alinhado com a importancia destacada na
fundamentacéo tedrica sobre a necessidade de acesso a informacoes relevantes e confiaveis para
tomada de decisdo (CHIAVENATO, 2014).

A questdo do controle e da plena ciéncia dos custos de producdo também é relevante,
especialmente com uma média de resposta de 6,0 para a Q7. Com uma média de resposta tao
alta, fica claro que os agricultores da amostra demonstram um alto nivel de controle e
conhecimento sobre seus custos de producéao. Esse nivel de controle é positivo, pois indica que
eles estdo bem preparados para tomar decisdes informadas em relagdo a comercializacdo da
safra. Essa inferéncia se alinha com a necessidade de acesso a informacgfes relevantes e
confiaveis (CHIAVENATO, 2014).

A influéncia da variacéo nos custos de insumos agricolas na estratégia de venda da safra
de soja € considerada, como refletido na média de resposta de 5,6 para a Q8. Com essa média
de resposta, € evidente que os agricultores consideram a variacdo nos custos de insumos
agricolas ao desenvolver suas estratégias de venda da safra. Essa consideracdo indica que eles
estdo atentos as flutuacbes nos precos dos insumos e podem ajustar suas decisbes de
comercializacdo de acordo com essas mudancas. Essa sensibilidade aos custos dos insumos
pode indicar um esfor¢o consciente para otimizar seus lucros e minimizar os riscos financeiros.

Percebe-se que pre¢o da soja é considerado um fator muito importante na influéncia das
decisdes de comercializacdo, como indicado pela média de resposta de 5,8 para a Q9. Com uma
média de resposta tdo alta, é claro que o preco da soja € considerado o fator mais importante na
influéncia das decis6es de comercializacdo. Essa énfase no preco reflete a alta sensibilidade dos
agricultores as condi¢cdes do mercado, indicando que o preco da soja desempenha um papel
central em suas estratégias de venda. Essa priorizacdo do preco € um reflexo da importancia de
obter o melhor retorno financeiro possivel com a safra.

Pode-se observar que na Q20, referente ao impacto da proximidade dos periodos de
pagamento de dividas nas decisfes de venda da safra, a média foi de 5,7. Tal comportamento
pode ser em razdo da pressdo que as dividas para a viabilizacdo da safra exercem sobre 0s
agricultores. Ndo obstante, pode significar também, que a falta de uma analise mais apurada a
respeito das tendéncias de precificacdo do grdo, bem como, a falta de um fluxo de caixa para
suportar periodos de precos ndo tdo favoraveis, sejam algumas das relacfes causais para este
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tipo de deciséo. Essa abordagem, em que os agricultores podem ser influenciados pela pressao
dos periodos de pagamento de dividas na venda da safra, esta alinhada com a importancia
destacada na fundamentagdo tedrica sobre a necessidade de considerar fatores internos e
externos que podem influenciar na tomada de decisdo, como as capacidades da empresa e as
demandas do mercado (DRUCKER, 2012). A andlise continua das condic¢Ges financeiras,
incluindo o gerenciamento de dividas e fluxo de caixa, é essencial para tomar decisbes mais
informadas e maximizar o sucesso na comercializagdo da safra, como defendido pelo autor.

A busca pela maximizacdo do lucro é uma influéncia importante na estratégia de
comercializacdo da safra (Q28), como evidenciado pela média de resposta de 5,9. Isso sugere
que os agricultores estdo dispostos a explorar diferentes abordagens e oportunidades para
aumentar sua rentabilidade. A busca pela maximizacdo do lucro é um objetivo central, e 0s
agricultores estdo dispostos a ajustar suas estratégias de acordo com as condi¢cdes de mercado
para atingir esse objetivo. Essa busca por maximizacdo de lucros estd alinhada com a
importancia da flutuacdo de precos e a necessidade de escolher estratégias de comercializacédo
adequadas para obter melhores retornos financeiros (MENDES e PADILHA JUNIOR, 2008).

As condices financeiras da propriedade agricola séo levadas em consideragdo ao tomar
decisdes sobre a comercializagcdo da safra (Q29), como refletido na média de resposta de 5,8.
Isso indica que a estabilidade financeira é crucial para os agricultores ao tomar decisdes sobre
quando e como vender a safra. Quando as condi¢Bes financeiras sdo mais sdlidas, o0s
agricultores podem ter mais flexibilidade em suas estratégias de comercializacdo e enfrentar
melhor periodos de precos menos favoraveis.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Neste artigo cientifico, o objetivo central foi analisar os fatores que influenciam a
tomada de deciséo dos produtores rurais na comercializagdo da safra de soja. A metodologia
adotada seguiu uma abordagem quantitativa, empregando questionarios estruturados para
coletar dados. A pesquisa se concentrou em cerca de 300 produtores de soja do municipio de
Camargo-RS, sendo selecionada uma amostra de 69 participantes por conveniéncia. Os
questionarios abordaram diversos aspectos, incluindo caracteristicas demograficas, fatores
econdmicos, riscos percebidos e influéncias psicoldgicas e comportamentais. Os questionarios
foram aplicados de forma on-line, garantindo a confidencialidade e a participacdo voluntaria
dos produtores. Essa abordagem proporcionou uma compreensdo abrangente dos elementos que
moldam as decisdes dos produtores, contribuindo para estratégias de mercado mais eficazes.

No ambito das conclusbes deste estudo, as analises das questdes Q10 e Q24 oferecem
insights valiosos sobre as estratégias de comercializacdo dos agricultores da amostra. Em
relacdo a Q10, a preferéncia por vender a safra antecipadamente com base em estimativas de
producdo e precos futuros ndo é comum, sugerindo uma abordagem conservadora. Na Q24, 0s
agricultores demonstram independéncia em suas decisbes de comercializacdo, nao
considerando a influéncia de outros produtores como fator determinante. Eles priorizam
critérios objetivos, como pregos de mercado e condic¢des financeiras, destacando a importancia
de adaptar suas estratégias as circunstancias individuais para maximizar o controle sobre seus
resultados financeiros. Essas conclusfes enriquecem nosso entendimento das complexas
dindmicas na tomada de decisdes de comercializacdo de soja, ressaltando a necessidade de uma
abordagem flexivel e informada para enfrentar desafios econémicos na agricultura.

Por outro lado, as questbes Q7 e Q28 destacam a importancia do controle e
conhecimento dos custos de producdo, bem como a busca pela maximizacdo do lucro. Os
agricultores demonstram um alto nivel de controle e conhecimento sobre seus custos de
producdo (Q7), 0 que os prepara para tomar decisdes informadas sobre a comercializagdo da
safra. Além disso, a busca pela maximizacao do lucro (Q28) € uma influéncia significativa em
suas estratégias de comercializacdo, com agricultores dispostos a explorar diferentes
abordagens e oportunidades para aumentar sua rentabilidade. Essas conclusdes refletem a
importancia de informaces relevantes e confiaveis na tomada de decisbes, bem como a
necessidade de equilibrar diferentes fatores para obter sucesso no setor da soja.

No entanto, é importante reconhecer que este estudo possui algumas limitacGes que
podem afetar a generalizacdo dos resultados. Primeiramente, a amostra foi selecionada por
conveniéncia e limitada a produtores rurais que negociam com a cerealista, 0 que pode ndo
representar completamente a diversidade de produtores na regido. Além disso, a pesquisa se
concentrou principalmente em fatores quantitativos, deixando de explorar profundamente os
aspectos qualitativos que também podem influenciar a tomada de deciséo dos produtores. Outra
limitacdo é o contexto especifico do municipio de Camargo-RS, o que pode limitar a
aplicabilidade dos resultados em outras regides.

Para pesquisas complementares, sugere-se a realizacdo de estudos mais abrangentes que
considerem uma amostra mais diversificada de produtores rurais em diferentes regides
geogréaficas. Além disso, investigacdes qualitativas aprofundadas, como entrevistas em
profundidade ou grupos focais, podem ser conduzidas para explorar em detalhes os fatores
psicolégicos e comportamentais que influenciam a tomada de decisdo dos produtores. Também
seria relevante analisar o impacto das politicas governamentais e das condi¢des de mercado em
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diferentes momentos, para compreender como esses fatores afetam as escolhas dos produtores
ao longo do tempo.
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