o www.revistaft.com.br
Revista FT | ISSN 1678-0817 | v. 30, n. 160, 2026 | DOI: 10.69849 /raqjkr81

Diagnostico empresarial das agropecuarias, agroveterinarias e pet
shops de Dois Vizinhos (PR).

Business diagnosis of agricultural, agro-veterinary and pet shop
businesses in Dois Vizinhos (PR).

Kuhn, Sérgio Luiz'

Resumo

O segmento das agropecuarias, agro veterinarias e pet shops ¢ fundamental para a produgdo de bens e
servicos do agro, inserido num ambiente de crescente demanda por insumos, servigos técnicos e produtos
de dinamizagdo econOmica, marcado por gradativas mudangas no perfil dos consumidores, avangos
tecnologicos e maior exigéncia por qualidade, atendimento especializado e outros. O estudo teve como
objetivo analisar o perfil, as demandas e os principais gargalos / dificuldades enfrentadas pelas empresas,
localizadas na cidade e nos bairros de Dois Vizinhos (PR), considerando suas caracterizagoes, produtos ¢
servicos, condi¢cdes socioecondmicas, desafios, perspectivas e sugestdes. Como metodologia a pesquisa
foi de carater exploratoria e descritiva, realizada por meio de um questionario estruturado com a coleta
dos dados primérios in loco, via entrevistas de 25 empresarios, enquanto os dados secundarios foram
levantados de referéncias bibliograficas e fontes oficiais. Os dados primarios foram organizados e
sistematizados em quadros por meio de estatistica descritiva (frequéncias e percentuais) e analises. Como
resultados, evidenciou-se a predominancia de empresas de pequeno porte, com gestdo concentrada nos
proprietarios, atuagdo local e regional, compras individualizadas, vendas pelas lojas fisicas, amparadas no
atendimento e relacionamento e na qualidade dos produtos e servigos. Observou-se demandas
significativas por capacitagdes em gestdo / administracdo, vendas, financas, estoques etc., além das
necessidades de apoio institucional, analises laboratoriais, acesso a informag¢des técnicas e outros, assim
como, limitagdes na adogdo de tecnologias, desafios de comercializagdo e necessidade de diferenciagio
competitiva etc., por meio de atendimento e a diversificacdo de servigos, relevantes a cadeia agropecuaria.
Quanto aos desafios estruturais e gerenciais, recomenda-se o fortalecimento via parcerias institucionais,
ampliacdo de programas de capacitagdo e incentivo a inovagdo e digitalizagdo etc., visando aumentar
assim sua competitividade e sustentabilidade no mercado, entre outros.

Palavras-chaves: Economia e servicos, desenvolvimento municipal, demandas e desafios empresariais.

Abstract

The agricultural, agro-veterinary, and pet shop segment is fundamental to the production of agricultural
goods and services, operating within an environment of growing demand for inputs, technical services,
and products that boost the economy. However, it is also marked by changes in consumer profiles,
technological advancements, and a greater demand for quality, specialized service, and other factors.The
study aimed to analyze the profile, demands, and main bottlenecks/difficulties faced by companies
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located in the city and neighborhoods of Dois Vizinhos (PR), considering their characteristics, products
and services, socioeconomic conditions, challenges, perspectives, and suggestions. The research
methodology was exploratory and descriptive in nature, conducted through a structured questionnaire.
Primary data was collected on-site via interviews with 25 business owners, while secondary data was
gathered from bibliographic references and official sources. The primary data was organized and
systematized into tables and analyzed using descriptive statistics (frequencies and percentages). As
results, the research highlighted the predominance of small businesses, with management concentrated in
the owners, local and regional operations, individualized purchases, sales through physical stores,
supported by customer service, relationships, and the quality of products and services. Significant
demands were observed for training in management/administration, sales, finance, inventory, etc., in
addition to the needs for institutional support, laboratory analyses, access to technical information and
others, as well as limitations in the adoption of technologies, marketing challenges and the need for
competitive differentiation, etc., through customer service and diversification of services relevant to the
agricultural chain. Regarding structural and managerial challenges, it is recommended to strengthen
institutional partnerships, expand training programs, and encourage innovation and digitalization, etc.,
aiming to increase the competitiveness and sustainability in the market, between others.

Keywords: Economy and services, municipal development, business demands and challenges.

1. INTRODUCAO

O segmento das agropecudrias, agro veterinarias e pet shops desempenham papel estratégico para
a producdo da agropecuaria em geral. Nesse contexto, contribuem diretamente, além da produgao, para o
bem-estar e a seguranga alimentar, a geragdo de emprego e renda, a sustentabilidade e o desenvolvimento
local e do seu entorno.

O municipio de Dois Vizinhos localiza-se no Sudoeste do Parana e tem a sua economia baseada
na producdo agropecudria e na transformacdo agroalimentar. Atualmente, o municipio conta com 47.589
habitantes em 2025, segundo estimativa do IBGE. O setor primario tem participagdo de 18,1% na
composi¢do do Produto Interno Bruto (PIB) do Municipio pela sua avicultura, suinocultura e
cereais/grdos e vegetais, seguido do setor secundario, com 23,6% pela agroindustria, metalmecanico,
vestuario, mobiliario etc. € o terciario, com 46,3%, com forte peso do comércio, servigos, tecnologia ¢
administragao publica com 12%. O PIB per capita aproximado ¢ de 58,15 mil (referéncia 2023).

Na atualidade, o setor primario destaca-se pela sua importancia no VBP do Estado sendo o 8.0 no
VBP — Valor Bruto da Produgdo Agropecuaria, principalmente pelo complexo carnes/aves via MBRFood,
Pluma Avicola, Miolar Alimentos, Coasul Agroindustrial, Gaio Agronegocios, Insuagro Insumos
Agricolas, Agricola Sudoeste, Biava Armazéns Gerais, Safras Insumos Agricolas, Pampeana Insumos
Agricolas; Coperalfa, Moinho Dois Vizinhos e outros, contribuindo na geragdo de emprego, renda e na
dinamizagdo econdmica.

Especificamente nas agropecudrias relacionam-se as empresas: Montagner, Gado e Cia, Sao
Francisco, Ribeiro, Acorsi, Gaio, Agromix, Coperalfa, Cristo Rei, Santa Clara, Armazém do Campo, JB
etc., e nas agroveterindrias: Spalla e Favin, QualyAgro, Boaretto, Vet Care, Carlotto, GM, Mundo
Animal, PH da Agua (peixes ornamentais) e outras.

No entanto, a estrutura produtiva local enfrenta desafios estruturais e conjunturais, como
limita¢Ges de infraestrutura industrial, escassez de mao de obra qualificada, necessidade de modernizagio
tecnologica e da profissionalizagdo da gestdo, entre outros. Ao mesmo tempo, observa-se um ambiente
com potencial de crescimento, apoiado na diversidade de segmentos, na integracdo com o agronegdcio e
na presenca de institui¢des de apoio ao desenvolvimento. Assim, esse estudo do setor ¢ fundamental para
a compreensdo do desenvolvimento socioeconémico municipal, considerando a dindmica dos processos
produtivos e dos mercados em geral.

Nesse contexto, emergem desafios significativos para os empreendimentos agroindustriais,
sobretudo em nivel local e regional, exigindo adaptagdes tecnoldgicas, produtivas, organizacionais e
estratégicas, entre outras. Assim, se faz necessario compreender quais sdo os principais gargalos, desafios
e estratégias adotadas pelo setor em Dois Vizinhos (PR), diante dessas transformagdes em geral, bem



como seus impactos sobre o desempenho, a competitividade no mercado e as perspectivas do seu
desenvolvimento.

Para tal, o presente trabalho consistiu num diagnostico do segmento, baseado em pesquisa de
campo, mediante a caracterizagdo dos empresarios ¢ dos seus empreendimentos, bem como, produtos,
servicos, compras, vendas e diferenciais, gargalos, demandas em geral e sugestdes, dentre outros.

Assim, o objetivo desse artigo foi o de analisar o segmento das agropecudrias, agroveterinarias ¢
petshops de Dois Vizinhos (PR), a fim de subsidiar agdes voltadas ao fortalecimento da sua
competitividade no mercado e afins, de forma a auxiliar e contribuir com as necessidades empresariais e
do segmento.

Consequentemente, o estudo servira de suporte a Associacdo Empresarial ¢ Comercial de Dois
Vizinhos (ACEDV) e aos grupos técnicos do agro, entre outras, no planejamento das suas agdes e na
definicdo de estratégias para estimular a economia local e o processo de desenvolvimento economico.

Por fim, vale destacar que, estas atividades agropecudrias, agroindustriais e outras exercem um
papel central no dinamismo da economia local e regional, ao impulsionar a geracdo de emprego e renda,
ampliar a arrecadacdo de tributos e contribuir significativamente para a formacgdo do Produto Interno
Bruto (PIB), além de agregar valor as matérias-primas e estimular os encadeamentos produtivos com
efeitos multiplicadores sobre outros setores ¢ segmentos, como no comércio e servicos, fortalecendo o
desenvolvimento econdmico e social dos territorios. Nesse sentido, a presenga de um setor estruturado
tende a elevar a competitividade local e regional, fomentar a inovagdo e melhorar as condigdes de vida da
populagdo, configurando-se como elemento estratégico para o desenvolvimento sustentavel (Porter,
1999).

2. REFERENCIAL TEORICO

No contexto contemporaneo, o segmento das agropecuarias, agroveterinarias e pet shops em Dois
Vizinhos, exerce um papel estratégico e complementar de suporte a producdo do agro, de fortalecimento
da economia local e regional, de apoio a satide e bem-estar animal, pela integracdo campo—cidade, como
um modelo econémico mais integrado, resiliente e sustentavel, contribuindo diretamente para a dindmica
econdmica e social do municipio.

A sua relevincia econdmica integrada (agropecuaria, veterinaria e pet shops) dentro do
“agronegocio compreendem um conjunto de operagdes desde a produgdo até a comercializagdo, sendo de
grande importancia para a economia baseada na agropecudria” (Sampaio et al., 2021), bem como, dos Pet
Shops e o mercado pet, pela “sua importancia da administracdo no segmento estar relacionada a expansao
do mercado e a necessidade de gestdo eficiente dos servigos veterinarios e comerciais. (Freitas &
Gameiro, 2020).

Para tal, segundo Oliveira et al. (2023, p. 89), “a educacao sanitaria e a medicina veterinaria
preventiva sdo fundamentais para a saude animal e para a satide publica”, pois atuam ndo apenas no
tratamento, mas principalmente na antecipagdo de doengas, por meio de vacinagdo, biosseguranga,
educacdo sanitaria, controle epidemioldgico e outros, em que a relagdo dos estabelecimentos demanda por
vacinas e produtos preventivos que exigem qualificacdo técnica das empresas e o que fortalece o papel
educativo do veterinario ¢ do ponto de vendas e afins.

Os estabelecimentos entdo contam com os profissionais médico-veterinarios, atuando em
agropecuarias, desempenhando um papel fundamental na garantia da seguranca técnica, legal e comercial
desses estabelecimentos™ (Santos & Berto, 2025), bem como, dos profissionais zootecnistas responsaveis
pelo aumento e melhoria da produgdo e qualidade dos produtos de origem animal, garantindo a seguranga
alimentar e bem-estar animal.” (Silva; Bezerra; Pinto, 2017).

\

Quanto & gestdo e caracteristicas de empresas rurais ¢ de apoio, segundo Batalha (2007), os
agentes de apoio ao agronegdcio, como as casas agropecuarias, que desempenham papel estratégico ao
fornecer insumos, assisténcia técnica e servicos, sendo geralmente caracterizados por gestao de pequeno ¢
médio porte e atuacao regional.

No perfil do varejo especializado (pet shops e servigos), segundo Kotler at al. (2012), o varejo
especializado caracteriza-se pela oferta de produtos e servigos direcionados a nichos especificos, com
énfase em atendimento personalizado, conveniéncia e o relacionamento com o cliente.



Na gestao e coordenagdo no agronegocio (compras e vendas), segundo Zylbersztajn et al, (2005),
a eficiéncia nas relagdes de compra e venda no agronegocio dependem da coordenacdo entre os agentes
da cadeia produtiva, envolvendo fornecedores, distribuidores e consumidores, com foco em redugdo de
custos de transagdo e aumento da competitividade e através do qual a diferenciagdo no agronegocio
ocorre por meio de estratégias, como qualidade do produto, agregacdo de valor, certificagdes e
relacionamento com os clientes, influenciando diretamente os processos de comercializacao e fidelizagao
(Neves et al. 2011).

Para Kotler e Keller (2012), as empresas constroem vantagem competitiva ao oferecer valor
superior ao cliente, seja por preco, qualidade, servicos ou inovagdo, elementos essenciais também no
varejo especializado, como das agropecudrias, agro veterinarias e pet shops, pois as atividades de compra
e venda no agronegdcio estdo inseridas em sistemas coordenados em cadeias produtivas, nos quais a
eficiéncia das transacdes e dos canais de comercializagdo influenciam diretamente a competitividade.
Além disso, os diferenciais como qualidade, atendimento, inovagdo e agregacdo de valor sdo
determinantes para o posicionamento de empresas agropecuarias € agro veterinarias no mercado
(Zylbersztajn; Neves, 2005; Neves; Castro, 2011; Batalha, 2007; Kotler; Keller, 2012).

No entanto, o segmento enfrenta um conjunto de gargalos, bem como, desafios estruturais,
conjunturais ¢ sistémicos, em diferentes ambitos, que limitam a sua competitividade e restringem a sua
capacidade de crescimento e expansdo, pois os gargalos do agro moderno envolvem infraestrutura,
energia, conectividade e integragdo de cadeias (Embrapa e colaboradores, 2021), assim como, o setor
agropecudrio enfrenta gargalos estruturais relacionados as limitacdes em logistica, energia rural e
conectividade digital, afetando diretamente a competitividade e a eficiéncia produtiva, pois “os gargalos
nas cadeias produtivas incluem a energia, logistica e conectividade rural” (CNA, 2022), os quais
impactam diretamente nas agropecudrias ¢ nas lojas do agro, pelas dificuldades de abastecimento, custos
altos, dependéncia logistica e outros (Embrapa, 2023).

A auséncia ou limitacdo de conectividade digital no meio rural constitui um dos principais
entraves a modernizagdo produtiva, restringindo o acesso a tecnologias, mercados e sistemas de gestdo

Muitos assim s@o os “desafios que incluem custos de produgdo, logistica e auséncia de mao de
obra qualificada.” (Pessoa; Rigotto; Filho et al., 2022), entre outros, os quais t&ém impactos diretos nas
margens apertadas das agropecudrias, dificuldade de competir com grandes redes, problemas na formagao
de pregos em geral., exigindo uma “gestdo eficiente com planejamento, controle financeiro e gestdo de
pessoas”, areas frequentemente deficientes no setor (Barros, 2019), além da “escassez de informacao
técnica e gerencial, que comprometem a produtividade e a viabilidade econdémica” (Breitenbach, 2014).

O segmento em geral, entdo sofrem com a baixa qualificacdo e profissionaliza¢do gerencial,
pouca utilizagdo de dados de mercado, decisdes empiricas, falta de planejamento estratégico, controle
precario de estoques, baixa gestdo de custos etc., (Pessoa; Rigotto; Filho et al., 2022), diante do qual
revela-se que muitos sdo os gargalos econdomicos e de mercado, de “desafios que envolvem custos de
produgdo, logistica e auséncia de mao de obra qualificada.”, além dos problemas na formacgéo de precos,
da precificacdo pelos custos elevados, margens etc., os quais tém impacto direto nos resultados das
empresas agropecudrias, agro veterinarias e petshops, dificultando a competicdo no mercado com as
grandes redes e outros.

E necessario apontar também para a pressio macroecondmica e a resiliéncia do segmento do
Agronegocio pelos “custos elevados, juros altos e eventos climaticos, que reduzem a competitividade”
Bateleur (2025). As “dificuldades no acesso a informagdo, plataformas digitais e tecnologias de
mercado.” (Embrapa / Agro 4.0), pelos problemas tecnologicos e de inovagdo, com a baixa digitalizagdo
das empresas, pouca adogdo do e-commerce rural, dificuldade de rastreabilidade e certificagdo, além da
transformacao digital no campo, a qual enfrenta entraves estruturais, especialmente relacionados ao
acesso ¢ o uso de tecnologias, pela existéncia de desafios na adogao de tecnologias e solugdes digitais no
setor agropecuario, da necessidade de ampliar o acesso a informagdes e a conectividade rural; a presenca
de barreiras como falta de infraestrutura, acesso limitado a solugdes e baixa difusdo tecnologica no meio
rural entre outros.

Dizer que tudo isso impacta em menor poder de compra dos produtores rurais, na retracdo no
consumo de bens e servigos, que por sua vez afetam as vendas de insumos em geral, cuja “expansdo do
agronegocio estd associada as desigualdades sociais e impactos ambientais.” (Carneiro; Rigotto; Pignati,
2015), que atingem frutas, cereais e carnes no Brasil, entre muitos outros, nas cadeias produtivas, com



efeitos sociais (desigualdades, conflitos, precarizagdes), além do impacto indireto da pressao regulatoria,
exigé€ncias ambientais mais rigorosas, mudancas no comportamento dos consumidores e outros.

Por fim, as empresas agropecudrias, agro veterinarias e pet shops apresentam, em geral, perfil
heterogéneo, predominando estruturas de pequeno ¢ médio porte, com atuacdo regional e forte vinculo
com os produtores e consumidores locais. Essas organiza¢des combinam a comercializagdo de insumos e
produtos com a prestacdo de servigos técnicos e especializados, destacando-se o atendimento
personalizado, a assisténcia técnica, a diversificacdo de servigos e outros, como diferenciais competitivos
(Zylbersztajn; Neves, 2005; Batalha, 2007; Kotler; Keller, 2012; Instituto Pet Brasil, 2023).

3. METODOLOGIA

Este trabalho caracteriza-se como uma pesquisa de campo de natureza institucional, desenvolvida
por meio de parceria entre a Universidade Tecnoldgica Federal do Parand — Campus Dois Vizinhos
(UTFPR-DV) e a Associacdo Empresarial de Dois Vizinhos (ACEDV) e outros, com o intuito de atender
aos grupos técnicos ligados ao agro no Plano Dois Vizinhos 2030/40.

Do ponto de vista metodologico, trata-se entdo de uma pesquisa de carater exploratoria e
descritiva, uma vez que busca proporcionar maior familiaridade com o problema investigado
(agropecuaria, agro veterinarias ¢ pet shops), bem como descrever as caracteristicas de determinado
fendmeno ou populagao.

A abordagem exploratéria permite aprofundar o conhecimento sobre o objeto de estudo,
especialmente em contextos ainda pouco sistematizados, enquanto a pesquisa descritiva visa identificar,
registrar ¢ analisar fatos e varidveis sem a interferéncia do pesquisador. Esse tipo de procedimento
metodologico ¢ amplamente utilizado em estudos de campo, especialmente por meio de levantamentos,
contribuindo para a compreensdo da realidade investigada e subsidiando analises e tomadas de decisdo
(Gil, 2008).

Diante de tal, a pesquisa foi realizada por meio de um levantamento in loco, aplicado a 25
empresarios(as) do segmento, localizadas na cidade e nos bairros do municipio de Dois Vizinhos (PR),
conforme a identificagdo abaixo, cujo estudo buscou compreender caracterizagdes dos empresarios e
empresariais, produtos e servigos, gargalos e potencialidades, dinamicas e as diferentes demandas /
necessidades e sugestdes do segmento, entre outros.

Quanto ao segmento / areas prioritarias de atuacdo e constantes na razdo social ou CNAE
classificam-se conforme o quadro 1.

Quadro 1 TIPO DAS EMPRESAS DO MUNICIPIO DE DOIS VIZINHOS (PR) - 2024

TIPOS DE SEGMENTOS / AREAS DE ATUACAO QUANTIDADE % DE PARTICIPACAO
AGROPECUARIAS 17 68%
AGRO VETERINARIAS 6 24%
PET SHOPS 2 8%
TOTAL GERAL 25 100%

Fonte: Resultados de pesquisa

Pelo quadro, verifica-se a predomindncia das Agropecuarias (68%, seguido pelas agros
veterinarias (24%) e dai os pet shops (8%).

Como instrumento de coleta de dados, utilizou-se um questionario estruturado, composto por
questdes objetivas e subjetivas, aplicado presencialmente aos empresarios(as). Os dados primarios foram,
portanto, coletados in loco, por meio de entrevistas conduzidas pelo professor e coordenador do projeto.
A amostra pesquisada contemplou o Censo de empresas do segmento, envolvendo um publico
diversificado quanto a género, faixa etaria, nivel de escolaridade, localizacao, segmentos de atuacdo, tipos
de produgdo, demandas / necessidades e sugestdes. Complementarmente, foram utilizados dados
secundarios obtidos em bibliografias especializadas e fontes oficiais.

A coleta de dados foi realizada por meio de visitas pessoais aos empreendimentos pelo
pesquisador, tendo como periodo de corte 2024, envolvendo praticamente o Censo de empresas. Apos
essa etapa, procedeu-se a sistematizagdo, tabulagdo ¢ analise dos dados, cujos resultados foram
organizados e apresentados em powerpoint, na forma de quadros e graficos, acompanhados de analises
interpretativas, conclusdes e sugestdes aos empresarios do segmento na ACEDV. Os resultados entdo



foram socializados junto a ACEDV e grupos técnicos, ambientes académicos e reunides técnicas em
geral, contribuindo para a disseminac¢ao do conhecimento, o apoio a tomada de decisdo e agdes no dmbito
local.

4. RESULTADOS
4.1 CARACTERIZACOES DOS PROPRIETARIOS / GESTORES

Quadro 2 PERFIL DOS EMPRESARIOS PESQUISADOS — 2024

ESPECIFICACOES GENERO ESTADO CIVIL ESCOLARIDADE
FU ]
FE o ND PO
% DE % DE % DE i % DE
MAS | MI poypa | parTr | | SOF | partr | €28 | parTH | TO A [ apep | SUP [ Ry PARTI
cuL | NI TEI ADO Ta| [ ™ ERI TOTAL
) L | creac CIPAC CIPAC 10 DU CIPAC
FAIXAS ETARIAS INO | N A0 ROS | "z0 S io | b EN OR | A¢ A0
o TA AO
L
21 A 30 Anos s | 1 7 28% 5 | s0% | 2 | 13% | 7 4 3 7 28%
31 A 40 Anos 6 6 24% 2 | 20% | 3 | 20% | 5 2 4 6 24%
41 A 50 Anos 4 |1 5 20% 3 | 30% | 3 | 20% | 6 T | 2 2 5 20%
S1A 60 Anos 5 3 24% 0% 6 | 40% | 6 3 2 [ 1 3 24%
> 60 Anos 1 1 4% 0% 1 7% | 1 1 1 4%
TOTAL 23 | 2 | 25 [ 100% 10 | 100% | 15 | 100% | 25 2 | u | 1 |1 25| 100%
% PARTICIPACAO 92% ,3 100% 40% 60% | 100% 8% | 44% | 44% | 4% | 100%
0

Fonte: Resultados de pesquisa

Quanto ao perfil dos empresarios(as) constatou-se ser fortemente masculina (92%), com baixa
participagdo feminina (8%), indicando pouca diversidade de género no segmento, tendo-se uma
distribuicao etaria relativamente equilibrada, com leve concentracdo em entre 21 a 30 anos (28%),
presenca relevante de jovens empresarios; dai de 31 a 40 anos (24%) e 51 a 60 anos (24%), assim
mostrando um equilibrio entre renovagdo e experiéncia e de baixa presenca acima de 60 anos (4%). Como
sintese, ha um gargalo em termos de diversidade de género, uma boa renovacdo geracional, com forte
predominancia masculina e da base jovem combinada com empresarios experientes, o que favorece a
sucessao familiar e sua continuidade empresarial.

No tocante ao estado civil, predominam os casados (60%), frente a 40% solteiros. Destes, os
jovens (21 a 30) sdo de maioria solteiros e das faixas acima de 40 anos, ha predominancia crescente dos
casados, revelando no segmento uma estrutura familiar consolidada (casados) nas faixas mais produtivas
e desta estabilidade familiar nas faixas mais maduras, o que tende a favorecer continuidade dos
empreendimentos € negocios.

Quanto a escolaridade o nivel educacional é relativamente elevado, tendo-se no Ensino médio
44%, no Ensino superior 44%, pos-graduagdo 4% e fundamental apenas 8%, dai como sintese ha um bom
nivel de qualificagdo formal, com destaque para a forte presenca de ensino médio e superior, porém ainda
baixa especializagdo (pos-graduacao).

Contudo, ha oportunidades claras para a ampliagdo da participacdo feminina, a elevacdo do nivel
de especializagdo (pos-graduagdo e capacitagdes técnicas), o fortalecimento da gestdo profissional, entre
outros.

4.2 PERFIL DAS EMPRESAS E ASSOCIADOS A ACEDV

Quanto aos anos de existéncia das empresas agropecuarias, agro veterinarias e pet shops ha o
predominio de empresas jovens, em fase inicial ou de crescimento e em consolidacdo, pois 64% possuem
até 10 anos, com destaque para as faixas 0—5 anos (40%), indicando dinamismo ¢ renovagdo empresarial.
Apenas 24% tém mais de 15 anos, sugerindo menor presenca de empresas maduras/tradicionais. Como
sintese revela-se um ambiente empresarial relativamente recente, predominancia de microempresas, baixa
estrutura de pessoal; forte entrada de novos negocios, porém no geral ainda em fase de consolidagéo.

Para Zylbersztajn et al (2005), as empresas do agronegdcio apresentam heterogeneidade
estrutural, variando de pequenos estabelecimentos familiares a organiza¢des mais complexas, com forte
dependéncia de relagdes com fornecedores, assisténcia técnica e canais de comercializagao.



No tocante a associacdo delas junto a ACEDV, 52% sdo associados ativos, indicando boa adesao
institucional, mas ndo plena, 20% ja foram associados, o que sinaliza evasdo ou perda de valor percebido
de receitas e 28% nunca participaram, revelando potencial para a expansdo da entidade, ou seja, espago
claro de um lado para a retengdo e de outro para a captacdo de novos associados, como oportunidade do
fortalecimento institucional.

4.3 CLIENTES, MERCADO DE ATUACAO E PROFISSIONAIS TECNICOS

Em relagdo ao numero de clientes as agropecuarias, agro veterinarias e pet shops apresentam uma
estrutura relativamente distribuida entre as faixas, tendo-se que 48% possuem até 500 clientes, indicando
atuacao de pequeno a médio alcance e 16% delas entre 501 e 1.000 clientes e apenas 4% acima de 1.000,
mostrando baixa escala ou ainda limitada no geral. No entanto, 36% nao responderam, o que limita a
precis@o analitica. Como sintese, no segmento predominam empresas com base moderada de clientes,
sugerindo mercados locais/regionalizados e baixa concentracdo de grandes operagdes e publicos.

Quanto aos municipios em que atuam, 100% o fazem em Dois Vizinhos, evidenciando forte
dependéncia do mercado local e mostrando expansdo regional relevante no entorno, tendo atuacao nos
municipios Cruzeiro do Iguacu (28%), Salto do Lontra (24%), Sao Jorge d'Oeste (20%), Veré (16%), Boa
Esperanca do Iguagu (8%) e baixa também em Enéas Marques, Nova Prata do Iguagu e Boa Esperanca do
Iguacu (4% cada), etc., mostrando uma presenca pulverizada, mas limitada nos demais municipios. Como
sintese, a atuagdo estd centrada no municipio-sede/local e nos municipios circunvizinhos, com pequena
diversificagdo de alcance regional, portanto sendo de um movimento incipiente de expansdo, ainda nao
estruturado de forma ampla.

No entanto, pretendem no futuro atuarem pela ordem, primeiro no municipio de Dois Vizinhos e
no seu entorno, indicando os municipios de S@o Jorge d'Oeste, Cruzeiro do Iguacu, Veré, Boa Esperanca
do Iguagu, Nova Prata do Iguagu etc., priorizando os municipios da microrregido e por sua vez da regido
sudoeste do Estado.

Com relagdo a atuagdo e atendimento profissional técnico, 100% das empresas possuem Médicos
Veterinarios, evidenciando a centralidade técnica e regulatoria dessa fungdo no segmento, tendo-se a
presenga complementar de Técnicos Agricolas/Pecuarios (24%), Zootecnistas (16%), Agronomos (12%) e
outras, que aparecem com baixa incidéncia, revelando assim alta dependéncia técnica dos médicos
veterinarios, essencial ao negodcio, por exigéncia legal e por sua vez, de baixa diversificagdo de
competéncias técnicas complementares. Como sintese, ha entdo forte especializacdo técnica voltada a area
veterinaria, com suporte ainda limitado e complementar de outras areas do agronegocio e gestao.

Quanto aos tipos/modalidades de vinculos profissionais dos veterinarios e técnicos, ha a
predominancia como funcionarios (45%), indicando estrutura formal de contratagdo; de terceirizados
(38%) tém participacdo elevada, sugerindo flexibilizagdo de custos e de servicos especializados sob
demanda e dos proprietarios/socios (17%), que atuam diretamente, porém em menor propor¢ao no
cotidiano dos negdcios, revelando-se uma estrutura de trabalho equilibrada entre formalizagdo e
terceirizagdo dos servigos. Como sintese revela-se um modelo hibrido de trabalho, combinando equipe
fixa com terceirizagdes relevantes, o que indica busca por eficiéncia operacional e técnica.

4.4 COMPRAS, VENDAS, E DIFERENCIAIS NA ATUACAO COMERCIAL

Quanto as formas / modelo de Compras, 100% realizam-na individualmente, semanalmente,
mensalmente e quando necessario, evidenciando, porém, um padrdo descentralizado e pouco cooperativo,
revelando auséncia de estratégias coletivas ou integradas, o que tende a reduzir o poder de barganha e
ganhos de escala.

Em relacdo aos critérios e praticas de gestdo, 28% priorizam a sele¢do de fornecedores, indicando
alguma preocupacdo com a qualidade e a confiabilidade e apenas 12% utilizam a gestdo de estoques
otimizada; 8% trabalham com lotes economicos ¢ 4% usam plataformas digitais (e-procurement), sendo
que muitos ndo a responderam. Como sintese, as praticas de gestdo ainda sdo incipientes, com baixo uso
de ferramentas técnicas e tecnologicas.

Quanto ao estratégias colaborativas, de compras em rede (8%) e compras em grupo (4%), sdo
pouco utilizadas revelando baixo nivel de cooperagdo entre as empresas, portanto baixa maturidade na



gestdo de suprimentos € o uso incipiente de tecnologia e estratégias coletivas, limitando os ganhos
coletivos e a competitividade. Diante do qual, deve-se incentivar as compras coletivas / redes de
cooperacao; o uso de ferramentas de gestdo (estoques, lotes econdmicos); a digitalizacdo do processo de
compras (e-procurement); as capacitacdes em gestdo estratégica de suprimentos e outros.

Quanto aos Servicos prestados sdo predominantes (Core do Negocio), pela ordem:

1) Nutri¢dao/alimentacdo (64%), que lidera, indicando forte vinculo com a produ¢do animal e
insumos; os tratamentos e vacinas (52% cada) reforgam a centralidade da satde animal; a clinica e
cirurgica (48%), os quais ampliam a atuag@o para servigos mais especializados, revelando o nucleo do
segmento concentrado em saude e nutri¢do animal, com atuacao técnica relevante.

2) Servigos Técnicos Complementares — a emissdo de receitas e o suporte técnico especializado
(32% cada), mostram a presenca dos servigos regulatorios e consultivos e das analises laboratoriais
(24%), ainda tém participagdo moderada, dos quais hd oferta técnica complementar, porém ainda nao
amplamente difundida entre todas as empresas.

3) Diversificagdo de Atividades: Pet shop (28%), indica a diversificacdo para o segmento
urbano/pets. “S6 venda” (8%) € minoritario, mostrando que a maioria agrega servigos ao produto,
assisténcia técnica (4%) aparece pouco estruturada, o que revela uma diversificagdo parcial, mas com
baixo nivel de estruturagdo em servi¢os continuos de assisténcia técnica.

As empresas também revelam que incentivam a producdo de energias renovaveis limpas e
sustentaveis, como a energia solar / placas solares, dos biodigestores/biomassa, a conservacdo de
nascentes e outros.

Diante do qual, conclui-se quanto ao perfil revela-se: a predominédncia de servigos essenciais
(nutri¢do e satde animal); boa agregacdo de valor técnico, embora ainda desigual; baixa consolidacao de
servicos mais avangados (consultoria continua, analises, assisténcia técnica estruturada) etc., que para
avancarem deve ter maior estruturagdo da assisténcia técnica continua; ampliacdo de servigos
laboratoriais e consultivos; maior integragdo de produtos e servigos, aumentando o valor agregado ¢ a
fidelizacdo dos clientes entre outros.

Quadro 3 FORMAS / MODALIDADES DE VENDAS E SEUS DIFERENCIAIS DE ATUACAO - 2024

FORMAS / MODALIDADES DE VENDAS | QTDE % MAIORES DIFERENCIAIS QTDE %
Fisicas / Loja(s) - presenciais 25 | 100% Atendimento / Relacionamento 21 84%
Telefone 17 68% Qualidade Produtos /Servicos 16 64%
Whatsapp 15 60% Entregas a Domicilio 11 44%
Redes sociais 10 40% Tradicdo 8 32%
Facebook 8 32% Assisténcia Técnica 7 28%
Parceiros 8 32% Precos 7 28%
Espera Chamado 1 4% Visitas a Propriedade 6 24%
Instagram 1 1% Acesso Facil /Personalizado 5 20%
TOTAL DE PESQUISADOS 25 | 100% CondigGes de Pagamento 5 20%
Fonte: Resultados de pesquisa Marca e Agregar o produto ao agricultor 3 12%
TOTAL DE PESQUISADOS 25 100%

Pelo quadro, o canal predominante de vendas em 100% das empresas, ocorre por meio fisico
(loja), evidenciando forte dependéncia do atendimento presencial, o que ¢ um modelo ainda tradicional,
centrado no ponto de venda, os quais atendem clientes de todas as faixas etarias, sendo o publico maior de
produtores rurais em geral, assim como, de gestores e técnicos, vendedores, consultores, familias e
consumidores em geral etc., no cotidiano, eventualmente e ou quando necessario.

Os Canais Remotos/digitais, como telefone (68%) e whatsapp (60%) tém alta utilizagdo,
mostrando adaptacdo aos canais diretos e de baixo custo. As redes sociais (40%), com destaque para o
facebook (32%) e o instagram (ainda pouco explorado), demonstram que a presencga digital existe, porém
mais operacional (comunicacdo) do que estratégica (vendas estruturadas), revelando baixa maturidade
digital estratégica, especialmente pelas redes sociais e vendas online/virtual.



Outros Canais como parceiros (32%), indicam alguma atuagdo indireta ¢ a espera de chamado
(4%), mostra postura ainda reativa em poucos casos, ambos como canais alternativos sdo secundarios e
pouco estruturados.

Quanto aos pregos praticados pelas empresas, manifestam serem justos, caros ¢ dependendo do
produto ou servigo, cujas decisdes de compras pelos clientes priorizam um rol de itens, dentre eles a
qualidade do produto ou servigo, o atendimento / relacionamento, pregos, variedades, localizagdo da
empresa, promocdes, descontos e brindes, assisténcia e orienta¢do técnica, condigdes de pagamento,
marcas, estacionamento, reputacdo da loja, entrega a domicilio, confianga e outros.

As referidas empresas do agro, declararam sobre as maiores demandas de produtos e servigos sao
variadas e que ocorrem pelas linhas pet (alimentos e acessorios), medicamentos animais, produtos
comerciais em geral, sendo a maior em ragdes, de ferramentas, jardinagem, hortigranjeiros, floricultura,
fruticultura e outros. E que, as mais rentdveis sdo as linhas pet.

Quanto as divulgagdes de informacgdes sobre os produtos e servigos aos clientes o fazem pela
internet/on-line, redes sociais, grupos de whatsapp, publicidades locais, panfletos, telefone etc.

No entanto, as empresas para avangarem mais nos seus negocios, devem fazer uso crescente de
estratégias digitais estruturadas (/nstagram, marketing digital, trafego pago etc.); integragdo multicanal
(omnicanalidade); uso mais ativo de redes sociais como canal de vendas, ndo apenas de comunicacao etc.

Quanto aos seus Maiores Diferenciais das empresas pode-se elencar por grupos de caracteristicas:

1) Fatores Relacionais (predominante): o atendimento/relacionamento (84%), sendo o principal e
com ampla vantagem, seguido pelas entregas a domicilio (44%) e as visitas a propriedade (24%) reforcam
a logica de proximidade com o cliente, portanto um mercado fortemente orientado por relacionamento,
confianga e conveniéncia, tipico de ambientes locais e do agronegocio.

2) Fatores de Qualidade e Técnica: de produtos/servicos (64%) aparece como segundo pilar
competitivo ¢ a assisténcia técnica (28%), agregam valor, mas ainda ndo sendo universal, dai como
sintese, dizer que ha boa valorizagdo da qualidade, porém a diferenciacdo técnica ainda pode ser
ampliada.

3) Fatores Tradicionais de Mercado: tradigdo (32%), indica relevancia da reputagdo e historico;
precos (28%) e as condigdes de pagamento (20%), tém importancia, mas ndo sdo os principais vetores
competitivos, dai como sintese dizer que o mercado ndo compete majoritariamente por preco, mas por
valor percebido e relacionamento.

4) Fatores Estratégicos e de Marca: marca/valorizagdo do produto (12%) e o acesso personalizado
(20%), tém menor destaque, dai como sintese dizer que ha baixa exploracdo de branding e
posicionamento estratégico, indicando oportunidade para evolugao.

No geral revela-se um perfil competitivo que se caracteriza por forte orientagdo relacional e
proximidade com o cliente; boa base em qualidade, porém com espago para maior tecnificagdo e
sofisticag@o estratégica em marca e posicionamento etc.

Diante do contexto e cenario & possivel evoluir, de um modelo relacional para um mais
estratégico, de fortalecimento de marca, posicionamento e outros; de ampliagdo da assisténcia técnica
especializada; estruturacdo de diferenciais mais escalaveis e sustentdveis, além do relacionamento e
atendimento etc.

4.5 MAIORES GARGALOS / DORES DAS AGROPECUARIAS E AGROVETERINARIAS E
PET SHOPS

Quadro 4 MAIORES GARGALOS / DORES DAS AGROPECUARIAS E AFINS - 2024

MAIORES GARGALOS E DIFICULDADES QUANETIDAD %

Concorréncia / competicdo 9 36%
Pregos 9 36%
Mercado: Clientes e Fornecedores 8 32%




28%
28%
24%
24%
20%
20%
20%
16%
8%
20%
100%

Transporte, logistica, entregas
Treinamento e Qualificacdo de Mdo de Obra
Gestdo / Administracdo
Exigéncias legais e sanitdrias
Econdmicos / Resultados (Lucros / Prejuizos)
Fidelizacdo dos clientes
M3o de Obra / Profissionais Técnicos
Assisténcia Técnica e Extensdo Rural
Relagdo com clientes e consumidores
OUTROS: RS, apoio, tributos, novos mercados, Covid-19
TOTAL DE PESQUISADOS
Fonte: Resultados de pesquisa
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Dentre os principais gargalos das agropecudrias e agro veterinarias por grupos, constata-se:

1) Pressdes de Mercado: sdo da concorréncia/competi¢ao (36%) e de pregos (36%), que lideram
as dificuldades, do mercado (clientes e fornecedores) com (32%), o que reforca instabilidade nas relagdes
comerciais, revelando um ambiente altamente competitivo e sensivel a precos, margens pressionadas e
dependéncia do mercado e outros.

2) Operagdo e Estrutura: sdo pela logistica/transporte (28%), que impactam diretamente nos
custos e eficiéncia e pela gestdo/administracdo (24%), que evidenciam fragilidades gerenciais, revelando
ineficiéncias operacionais e de gestdo, limitando desempenhos e competitividade.

3) Capital Humano: por treinamento e qualificagdo (28%) e escassez de mao de obra técnica
(20%), atuando como entraves relevantes, revelando déficit de capacitagdo profissional e técnica,
afetando a qualidade e a expansao dos servigos e mercados.

4) Regulacdo e Sustentabilidade dos Negocios: exigéncias legais/sanitarias (24%), aumentam a
complexidade operacional e dos resultados econdmicos (20%), indicam pressdo sobre a rentabilidade,
revelando um ambiente regulatério e econdmico, que impactando na reducdo de margens e por sua vez
em aumento de riscos e incertezas.

5) Relacionamento ¢ Mercado Futuro: pela busca da fidelizagdo de clientes (20%) e assisténcia
técnica (16%), os quais ainda sdo desafios e a baixa men¢ao a novos mercados (4%), sugerem pouca
orientacdo estratégica de expansdo. Portanto, o foco é ainda reativo e local, com limitada visdo de
crescimento estruturado.

Diante do exposto, conclui-se que o segmento apresenta forte pressdo competitiva e de precos;
fragilidades gerenciais e operacionais; déficit de qualificagdo de mao de obra; baixa orientacao estratégica
para expansao etc.

E para o qual sugere-se priorizarem capacitagdes gerenciais e técnicas; melhoria logistica e
eficiéncia operacional; estratégias de diferenciacao (valor vs. preco); as a¢des de fidelizagao dos clientes e
de expansao de mercado e outros.

Que o segmento e atividade pet, é formada majoritariamente por micro e pequenas empresas, com
forte presenca dos pet shops do segmento e mercados pets, que agrega servigos como banho, tosa e
atendimento veterinario, de crescente demanda por cuidados dos animais de companhia, de pequeno
porte, denominados de domésticos, de estimacdo, tutoria nos lares e de convivio humano, o qual d4 mais
lucros.

4.6 MAIORES DEMANDAS, NECESSIDADES DE APOIO E SUPORTE:

Quadro 5 DEMANDAS DE GESTAO /ADMINISTRACAO EM GERAL - 2024

GESTAO /ADMINISTRAGAO ---- ESPECIFICAGAO: TRENAVENT | piagnosTico | ASSSORA/ | ToTAL
Gestdo Comercial, Vendas, Marketing, E Commerce, ... de negdcios 13 1 13 27
Gestdo e Lideranga de Agropecudria/Agro veterindria - como Administrar Pequenas Empresas 16 1 7 24
Motivacdo, Unido, Comunicacio e Relacionamento Interpessoal 12 5 7 24
Contabilidade Basica 12 2 9 23
Gestdo Financeira e para a pequena empresa 12 3 7 22
Gestdo de Custos e Despesas, Receitas, Pregos, Markup, Margens e Resultados 10 3 8 21




Logistica Agropecudria: suprimento, compras, armazenamento, transporte, distribui¢do, monitoramento 11 5 5 21
Empreendedorismo e Inovag¢do: EDLE, Modelo de Negécio / Canvas, Plano de Negécio 12 2 7 21
Matematica Financeira: regras de 03, taxas, juros, descontos, montante, amortizagdes, liquidagio, indices 12 3 5 20
5S - metodologia / ferramentas de olho na Qualidade 11 3 5 19
Gestdo de Pessoas / Recursos Humanos e Processos 10 3 6 19
Planejamento Estratégico: Andlise SWOT/FOFA e o Plano de A¢do 10 4 4 18
Administragdo de Fstoques, Materiais e Almoxarifado - Tipos, métodos e sistemas, classificagdes, 9 4 6 19
armazenagem, expedicdo
Gestdo da Qualidade - documentos, SAC, homologacdes, fornecedores, aferigdes / calibragdes de equipamentos, 7 4 6 17
acgdes preventivas e corretivas nos processos, producdo e servicos, .,..
Rastreabilidade - acompanhamento produto na cadeia produtiva (origem e destino) 6 5 6 17
Agroindustria Familiar 6 3 3 12
TOTAL DE RESPOSTAS 169 51 104 324
% DE PARTICIPACAO NO TOTAL 52% 16% 32% 100%

Fonte: Resultados de pesquisa

Com base no quadro quanto ao apoio demandado pelas agropecudarias/agroveterinarias contata-se
no geral a predominancia dos Treinamentos (52%), indicando necessidade de capacitagdo pratica e
imediata, sucedido pela assessoria/consultoria (32%) também relevante, seguido dos diagndsticos (16%),
mostrando que as empresas percebem seus problemas, precisam de solugoes, pelo método hand-on de
aprender e aplicar (pratico), mais do que apenas diagnosticar.

Ja as Principais demandas gerais sdo pela ordem, a Gestdo comercial, vendas e marketing (27);
Gestdo e lideranga e de motivagdo, unido e de relacionamento interpessoal (24 cada); Contabilidade
basica (23), gestdo financeira (22) e Custos, pregos e resultados, Logistica Agropecuaria e
Empreendedorismo e Inovacdo (21 cada), mostrando forte necessidade de profissionalizagdo da gestao,
especialmente nas areas comercial e financeira e outras.

Ja mais especificas, Gestdo Operacional e Processos as demandas relevantes sdo voltadas a
Logistica (21); Estoques (19); Qualidade e Rastreabilidade (17 cada) e outros, indicando caréncias na
organizacdo dos processos internos e no controle operacional.

Ja quanto as estratégias em geral, o empreendedorismo e inovacdo (21) e planejamento
estratégico (18) aparecem como demandas moderadas, para o qual ainda hé baixa maturidade estratégica,
cujo foco maior constatado ainda esta no dambito operacional do que no planejamento de longo prazo.

Portanto, conclui-se no geral que o perfil evidencia alta demanda por capacitacdo gerencial;
gargalos concentrados em gestdo comercial, financeira e de lideranca; necessidade de melhoria nos
processos internos; baixa priorizagdo estratégica, apesar de sua importancia, entre outros.

Diante do exposto deve-se priorizar programas integrados de capacitagdo pratica (treinamentos)
mais de consultorias aplicadas com énfase no comercial / vendas, finangas e custos; a evolucao para o
planejamento estratégico e inovagdo apos a base gerencial consolidada entre outros.

Quadro 6 DEMANDAS DE PRODUCAO, TECNICO, LABORATORIAIS E AFINS - 2024

A ASSESSORIA
AREAS DE PRODUCAO, TECNICO, LABORATORIAL E AFINS: TREINA- | DIAGNOS- | '\ cuito- | TOTAL
MENTO TICO RIA

Produgio, PCP, Beneficiamento / Processamento, Embalagem, Expedigdo 7 1 4 12
Controle ambiental, residuos e tratamento de efluentes 6 1 5 12
Andlises de Laboratério de: M.P, Insumos, Alimentos, Agua, Temperos, ... 3 5 3 11
Normas de Seguranga / N.Rs, PPRA, PCMSO, EPI, CIPA, ... 6 1 3 10
Boas Praticas de Fabricagcdo e na Industria e Seguranga de Alimentos 4 2 4 10
TOTAL DE RESPOSTAS 26 10 19 55

% DE PARTICIPACAO NO TOTAL 47% 18% 35% 100%

Fonte: Resultados de pesquisa

Com base no quadro, quanto ao tipo de apoio demandado mais especifico, no geral também ¢é por
Treinamentos (47%), indicando para a capacitagdo operacional e técnica, seguido pela assessoria /
consultoria (35%), reforcando a demanda por implantacdo pratica de processos e suas adequagoes. Por
ultimo, dos diagnosticos (18%), mantendo o padrdao de foco em solucdo por qualificacdo aplicada,
especialmente quanto a adequagao técnica e produtiva.



As principais areas de demandas verificadas sdo de destaques mais equilibrados, voltados a
producao / P.C.P., processamento e expedi¢do (12); controle ambiental, residuos e efluentes (12); analises
laboratoriais (11); Normas de seguranca e¢ as Boas praticas de fabricagdo (10 cada), os quais sdo
distribuidas entre processos produtivos, exigéncias ambientais e legais e de qualidade/sanidade.

Na Qualidade, Seguranca e Conformidade registra-se forte presenca de temas como as boas
praticas de fabricacdo; Seguranga do trabalho (N. Rs) e o Controle ambiental, os quais buscam por
adequagdo normativa e sanitaria, refletindo as exigéncias legais e de mercado.

Ja ha baixa estrutura técnica avangada, quanto as analises laboratoriais, 0os quais tém maior peso
em diagnosticos (5), indicando necessidade de estrutura técnica para o controle de qualidade, revelando
caréncia de suporte laboratorial estruturado.

Pelo exposto constata-se a necessidade também da profissionalizagdo quanto aos processos
produtivos; forte demanda por conformidade técnica, ambiental e sanitaria; busca por apoio pratico
(treinar e implantar); limitagdes em infraestrutura técnica e controle laboratorial e outros, para o qual
sugere-se priorizar entdo as capacita¢des técnicas aplicadas (produgdo, BPF, seguranca); as consultorias
para a adequag@o as normas legais e processos produtivos; estruturacao de apoio laboratorial e controle de
qualidade; integracao entre producdo eficiente e conformidade regulatdria e outros.

QUADRO 7 PARA FORTALECER A SUA EMPRESA, O SETOR, A INTEGRACAO SUGEREM
2024

ESPECIFICACAO QUANTIDADE %
Educacio e qualificacdo profissional 15 60%
Fortalecimento das cadeias produtivas 10 40%
Ampliacdo dos niveis de produtividade / qualidade 10 40%
Crédito e Financiamento, programas ¢ linhas de crédito e financiamento 9 36%
Desenvolvimento econémico 8 32%
Condig¢oes da agricultura e do meio ambiente 7 28%
Investimento/apoio publico 7 28%
Qualidade de vida e bem-estar 7 28%
Possibilidades de economias de escala / quantidade 6 24%
Papel dos Sindicatos, IDR, SEAB, Secretaria da Agricultura, Universidades 6 24%
Infraestrutura, estradas, transporte / modais 6 24%
Potencialidades e diversidades locais 5 20%
Associativismo e Cooperativismo 3 12%
Conjunto coordenado de processos participativos 3 12%
Articulacdo produtiva e social interna dos seus Atores 3 12%

Protagonismos Institucionais e Legais 2 8%

TOTAL DE RESPOSTAS 107

TOTAL DE EMPRESAS PESQUISADOS 25 100%

Fonte: Resultados de pesquisa

Pelo quadro para o fortalecimento das empresas e do segmento/setor, os empresarios apontam por
grupos de tematicas para:

1) Capital Humano (prioridade méxima) - educacao e qualificagdo profissional (60%), lidera com
ampla vantagem pela clara percep¢do de que o principal vetor de competitividade é a capacitacdo das
pessoas, tanto técnica quanto gerencial.

2) Estrutura Produtiva e Competitividade — o fortalecimento das cadeias produtivas, bem como do
aumento de produtividade e qualidade (40% cada), sdo centrais nas prioridades e as economias de escala
(24%), reforcam a necessidade de ganho de eficiéncia que pode ocorrer pela maior integracdo e
desempenhos produtivos, reduzindo os custos em geral e elevando a competitividade.

3) Condigdes Economicas e Apoio — pelo crédito / financiamento (36%) e o desenvolvimento
econdmico (32%) aparecem como fatores-chave, o investimento/apoio publico (28%) também ¢
relevante, sendo ambos importantes instrumentos financeiros e de politicas ptblicas para viabilizarem o
crescimento.



4) Ambiente ¢ Infraestrutura - condigdes da agricultura/meio ambiente (28%) e a infraestrutura /
logistica (24%) impactam diretamente o segmento, em que os fatores externos estruturais ainda limitam o
desempenho ¢ a expansao.

5) Integracdo e Governanga — pelo associativismo/cooperativismo (12%) e a articulag@o entre os
atores (12%), tém baixa adesdo no papel institucional (24%), mas ainda sem forte protagonismo coletivo,
pois ainda ha baixa cultura de cooperagdo estruturada, apesar de sua importancia para a escala e
desenvolvimento.

Portanto, o exposto demonstra que ha forte foco para a qualificacdo e capacitagdo; a necessidade
de ganhos de produtividade/qualidade e integragdo produtiva; a dependéncia de crédito e apoio
institucional; a baixa articulagdo coletiva e outros, limitam os avangos estruturais entre outros.

Para entdo avancarem deve-se priorizar um modelo mais integrado baseado em capacitacio
continua; fortalecimento das cadeias produtivas; acesso a crédito e politicas publicas; estimulo ao
associativismo e as acdes coletivas, para ganho de escala e competitividade sustentavel entre outros.

4.7 TREINAMENTOS / CURSOS - DIAS, TURNOS E LOCAIS

Quadro 8 DIA DA SEMANA MELHOR TURNO: MELHOR LOCAL:

DIA DA SEMANA QZD % TURNO QTDE| % LOCAL QmDE | %
SEGUNDA 8 32% MANHA 3 12% ACEDV 14 56%
TERCA 8 |32% TARDE 1 4% SESI / SENAI 8 32%
QUARTA 5 | 20% NOITE 18 72% UTFPR 3 12%
QUINTA AGENDAMENTO 1 4% LOJA 1 4%
SEXTA TOTAL PESQUISADOS 25 100% A COMBINAR 1 4%
SABADO 2 | 8% AMBOS 1 4%
TOTAL DE 25 100 TOTAL DE 25 100

PESQUISADOS % PESQUISADOS %

Fonte: Resultados de pesquisa

De acordo com os quadros, quanto ao melhor dia da semana para os treinamentos / cursos e afins
sugerem a segunda-feira e a terca-feira (32% cada), os quais concentram a preferéncia, seguido pela
quarta-feira (20%) como alternativa, sendo de baixa adesdo o sabado (8%) e auséncia das quintas/sextas,
demonstrando, portanto, preferéncia pelo inicio da semana, indicando maior disponibilidade e para o
planejamento antecipado das atividades nestes dias.

O melhor turno ¢ o da noite (72%), amplamente predominante, seguido pela manha (12%) e a
tarde (4%), que tém baixa adesdo, revelando forte limitacdo de tempo durante o expediente e com
preferéncia por capacitagdes fora do horario do expediente comercial.

E o melhor local para estes treinamentos / eventos indicam a ACEDV (56%), como local
preferido, destacando sua centralidade institucional, seguido pelo SESI/SENAI (32%), o qual tém boa
aceitagdo e a UTFPR (12%), enquanto os outros locais sdo pouco citados, revelando-se grande preferéncia
por locais institucionais conhecidos e acessiveis, com credibilidade e estrutura adequada.

Pelo exposto, conclui-se no geral, que a melhor adesdo aos treinamentos € no inicio da semana
(segunda e terca); forte preferéncia pelo turno da noite e a centralizagdo para locais institucionais
(principalmente ACEDV) etc, diante do qual deve-se planejar as referidas capacitagdes para maximizar e
otimizar a participagdo do publico-alvo.

Quanto as reunides do segmento / setor os empresarios revelam participarem em 68% dos
pesquisados e que seja no horario noturno, pois muitos sdo donos, gestores e envolvidos no atendimento
em geral, como os demais funcionarios, cujas empresas sdo também muito familiares.

Quadro 9 PODEM AJUDAR — ACEDYV, IDR, UTFPR, SEAB, SINDICATOS, SECR.AGRICULT. - 2024



ESPECIFICACAO QTDE %

Treinamentos: gestdo, administracdo, comercial / vendas 8 32%
Cursos em geral 3 12%
Analises Laboratoriais: qualidade leite, silagem, ragdes, agua 3 12%
Mais Auxilio / Apoio: ACEDV, UTFPR, SEAB, SECRETARIA DA AGRICULTURA, IDR 2 8%
Assessoria a campo: IDR, Secretaria da Agricultura 2 8%
Estradas, cascalhamento, asfalto etc. 2 8%
Publicidade / Marketing 1 4%
Diagnosticos em todos os setores 1 4%
Associacdio no segmento / setor 1 4%
Horas Maquinas 1 4%
Inseminacdo artificial 1 4%
Enterro de animais / compostagem 1 4%
Politicas de Escoamento, comercializagdo e logistica 1 4%
UTFPR - Estagios 1 4%

TOTAL DE EMPRESAS PESQUISADAS 25 100%

Fonte: Resultados de pesquisa

O quadro evidencia que a principal demanda se concentra na capacitagdo gerencial, com destaque
para os treinamentos em gestdo, administragdo e vendas (32%), seguidas por cursos em geral ¢ analises
laboratoriais (12% cada), indicando necessidade de qualificagdo técnica e a melhoria da produtividade /
qualidade e afins.

Em um segundo nivel (8% cada), aparecem as demandas por apoio institucional, assisténcia
técnica a campo e as melhorias em infraestrutura (estradas), sinalizando gargalos operacionais e a
necessidade de maior suporte publico e institucional.

As demais demandas (4% cada) sdo mais pontuais e diversificadas — incluindo a publicidade /
marketing, diagnosticos em geral, associativismo, mecanizagdo, biotecnologias (inseminagao), logistica e
estagios — refletindo necessidades especificas, residuais e complementares.

Portanto, pelo quadro conclui-se da predomindncia de necessidades ligadas a gestdo e
qualificagdo, seguidas por suporte técnico/institucional e infraestrutura, com demandas complementares
mais dispersas.

5 CONCLUSOES, RECOMENDACOES E CONSIDERACOES FINAIS

5.1 CONCLUSOES

Com base nos objetivos e pelos resultados constantes nos quadros analisados anteriormente
conclui-se das 25 empresas pesquisadas do segmento de agropecuarias, agro veterinarias e petshops de
Dois Vizinhos, um perfil empresarial consolidado, porém tradicional com o predominio de empresarios de
faixas etarias diversificadas, entre 21 a 60 anos, majoritariamente masculinos (92%) e com forte presenga
de casados (60%), indicando negocios familiares e conservadores na gestdo, tendo 60% deles até 03
funcionarios e 84% até 05 funcionarios.

Nivel educacional heterogéneo, embora haja presenca de ensino médio e superior, ainda existe
parcela relevante com formagdo basica, o que impacta diretamente na adogdo de praticas modernas de
gestdo. Todos tém o profissional técnico veterinario contratado e ou terceirizado.

Quanto a atuacdo, 60% das empresas tém até 10 anos de existéncia e a maioria com até 500 e ou
1000 clientes. A atuacdo forte com os produtos e servigos sdo locais, em Dois Vizinhos ¢ nos municipios
do seu entorno com planos de expansdo regional. Quanto as compras dos fornecedores as fazem
individualmente (100%) e suas vendas muito pelas lojas fisicas (100%) e pouco por telefone e whatsapp,
tendo como maiores diferenciais o relacionamento e atendimento, a qualidade dos produtos e servicos, a
entrega a domicilio, marca e outros.

Quanto aos gargalos indicam diversos, pela ordem a concorréncia / competi¢ao, precos, comércio
virtual, logistica, mao de obra etc., apontando para alta demanda por capacitagdo pratica, Treinamentos



em gestdo, vendas, administragdo etc., que representam a maior necessidade (=30%+), evidenciando
deficiéncia em competéncias gerenciais e comportamentais, comerciais, financeiras, administrativas,
logisticas e outras. Ainda, a baixa articulagdo institucional é percebida, em que os empresarios
demonstram necessidade de maior apoio das entidades (ACEDYV, orgdos publicos, IDR, universidades,
sindicatos etc.), salientando a fragilidade na integragdo institucional. Também que os treinamentos
ocorram no inicio da semana (segunda ou terga-feira), com maior aceitacdo nos turnos noturnos ¢ em
locais centrais (ACEDV), sugerindo previsibilidade organizacional do publico.

Por fim, o segmento das agropecudrias, agro veterindrias e pet shops de Dois Vizinhos
apresentam boa base estrutural e experiéncia pratica, porém enfrentam gargalos estruturais, gerenciais,
econdmicos, tecnoldgicos, inovagdo, mercado, socioambientais, articulagdo institucional e outros, para o
qual as agOes presentes e futuras devem priorizar a qualificagdo gerencial, a integracdo entre os atores
locais, a modernizagdo das praticas comerciais e técnicas e outras, para com isso evoluir de um modelo
mais tradicional para um ambiente mais integrado, competitivo, profissional e sustentdvel no longo prazo.

Também, que o agronegdcio e seus segmentos comerciais (agropecuarias, agro veterindrias e
petshops) operam em um ambiente altamente dependente de infraestrutura, conhecimento gerencial,
integracdo de cadeias e outros, sendo que a auséncia desses elementos gera dificuldades, que reduzem a
sua competitividade, eficiéncia e sustentabilidade no mercado.

5.2 SUGESTOES

Como sugestdes mais estratégicas indicam-se diferentes acdes, como a criagdo de um Programa
Permanente de Desenvolvimento Empresarial, estruturado em modulos continuos, com certificagdes
voltadas ao varejo agropecuario e afins; Implantacdo de Nucleos de Cooperacdo Empresarial através de
compras coletivas, troca de experiéncias e benchmarking entre empresas; Aproximacdo com as
institui¢des técnicas por meio de parcerias com instituigdes, universidades, centros de pesquisa e afins
para transferéncias de tecnologias (nutricdo animal, insumos, sanidade etc.) e outros.

Ainda, de agdes voltadas a inovagdo no setor como a digitalizacdo de processos, uso do
e-commerce agro, marketing digital rural; fortalecimento da assisténcia técnica e laboratorial; incentivar
as andlises de qualidade (leite, ragdo, solo, agua etc.); apoiar decisdes mais técnicas nas lojas e nas
propriedades dos clientes; realizarem promogdes de vendas, na semana de aniversario da loja e pontuais,
relampagos, concorrendo a prémios, sorteios e de surpresa, amostras, etc.; politicas publicas direcionadas
de subsidios para capacitacdo, incentivos @ modernizagdo e o apoio a sucessao familiar, entre outras.

5.3. RECOMENDACOES

Pelos resultados recomenda-se entdo o fortalecimento da capacitacdo gerencial, priorizando
programas continuos de Gestdo e lideranca, comportamentais (comprometimento e engajamento),
comercial/vendas, financeira, logistica (compras, vendas, marketing), planejamento estratégico e outros,
com focos da gestdo baseada em indicadores, como, metas, controle de estoque, margens de lucro, ticket
médio, sazonalidade de vendas e outros, mediante aplicag@o pratica e resultados imediatos, realizando os
treinamentos a noite e ou em horarios alternativos e em formatos hibridos (presencial + online) e afins,
para ampliar a sua adesdo.

Recomenda-se realizar segmentacdo dos publicos-alvo com agdes diferenciadas observando,
faixas etarias, escolaridade, porte da empresa, demandas etc., o que aumenta a efetividade das politicas e
praticas de capacitagao.

Também uma integracdo institucional estruturada e articulada entre as Associa¢des empresariais,
Instituigdes de ensino, Orgdos publicos e representativos de categorias profissionais (sindicatos e
associacdes) e outros, com agendas conjuntas e de planejamento anual.

6 CONSIDERACOES FINAIS.

Com base nas pesquisas realizadas e resultados junto as agropecudrias, agro veterindrias e pet
shops de Dois Vizinhos, mostra-se como segmento relevante, diversificado e em expansao, especialmente
com o crescimento no segmento pet € de maiores margens de lucros.



Entretanto, ainda predominam modelos de gestdo tradicionais, com necessidade de maior
qualificacdo em gestdo/administracdo e comportamentais, vendas, planejamento, indicadores, etc.,
considerados os principais gargalos e demandas etc., para o qual ha disposicdo dos empresarios por
capacitagdo e melhoria, o que favorece avangos.

Também se identifica baixa integrac@o institucional, apesar do reconhecimento da importancia
das entidades de apoio, indicando potencial para maior articulagdo, cujo crescimento e desenvolvimento
do segmento/setor dependem principalmente da profissionalizagdo da gestdo, adogdo de praticas
inovadoras, maior cooperagdo entre empresas ¢ instituigdes entre outros, cujos avangos tendem torna-los
mais competitivos, modernos e sustentaveis.
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