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Resumo 
 
O presente estudo tem por objetivo analisar o comportamento de compra e 
venda na área agrícola de insumos e grãos, em propriedades de pequeno, 
médio e grande porte da região do município de Inhacorá. A partir de definições 
sobre diferentes estilos e apontamentos que cada produtor leva em conta no 
momento da compra e de venda dos produtos, surgiu a expectativa de 
identificar como se comporta nesse momento de decisão de definir o negócio. 
O grupo se baseou em pesquisas bibliográficas, buscando em livros e na 
internet informações relevantes para o melhor entendimento da ideia da 
pesquisa. As abordagens utilizadas, foram a qualitativa, quantitativa e dedutiva, 
os procedimentos descritivos, a pesquisa exploratória, pesquisa de campo e 
também estudo de caso, a técnica utilizada foi de questionário com perguntas 
fechadas e a analise de dados. A empresa estudada tem atuação competitiva 
oferecendo produtos e serviços, tais como: fertilizantes e corretivos de solo, 
sementes, agroquímicos, nutrição para animais, óleos combustíveis e 
lubrificantes e assistência técnica nas principais culturas no campo e na 
propriedade. Visa o manejo e auxilio aos produtores rurais para que possam ter 
uma colheita de fartura, tais como a soja, trigo, milho, canola, girassol e 
juntamente com a atividade pecuária. A empresa também envolvida no 
agronegócio compra os grãos produzidos por estes agricultores que tenham a 
comercialização com a empresa e que fazem as relações comerciais de 
compra e venda. Nas atividades relacionadas a clientes, para que se alcance 
êxito, é fundamental que se tenha um conhecimento aprofundado sobre com 
quem se irá trabalhar, qual o perfil e tipo de produto que o mesmo necessita, 
pois o consumidor atual está bastante diferenciado e exigente. Hoje, não há 
mais fidelidade às marcas como antigamente, pois o que vale é a relação custo 
x benefício, tanto que há uma popularização de produtos com marcas próprias, 
que possuem uma qualidade semelhante às marcas conhecidas e estão, cada 
vez mais, se fixando no mercado. Desta forma, buscou-se identificar qual o 
melhor momento de adquirir estes produtos por parte do produtor, bem como o 
tamanho de cada propriedade e também o foco de produção. O principal fator 
determinante da decisão de compra e venda é o preço, seguido logo pela 
qualidade do produto. Por fim, propõe-se um plano de vendas baseado nos 
resultados da pesquisa, para que a empresa possa aperfeiçoar seus recursos 
buscando melhores resultados, identificar as oportunidades de mercado e 
estabelecer objetivos, metas e estratégias para explorar de forma eficiente e 
eficaz o potencial e oportunidades identificadas com ações que gerem os 
resultados almejados pela organização. Desta forma, o trabalho se mostra de 



extrema importância para que os gestores da área de vendas da empresa 
realizem sua autoavaliação e determinem sua estratégia de negociação com os 
produtores atuantes e não atuantes a estas empresas. 
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