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Insumos agricolas

Futuro do canal de distribuicao

Henrique Mazotini*

A EDICAO passada, mostramos

uma andlise sobre as mudangas
comportamentais do canal de distribui-
¢do de insumos agricolas com um diag-
noéstico sobre a gestdo financeira de suas
empresas. Assim como nas finangas, esse
ramo de negdcio desenvolve também
as dreas de inteligéncia, que sdo ligadas
a visao de futuro das empresas. Afinal,
estamos convencidos de que o Brasil se
consolidara entre os lideres de produto-
res de alimento do mundo nos préximos
15 anos. Como ¢é necessario acompanhar
o crescimento do setor, as revendas de
insumos montam programas de médio
e longo prazos e abandonam a 4nsia por
resultados imediatos.

De certa forma, a indutstria fornecedora
de insumos deu inicio a esse processo. Em
seus programas de relacionamento com
as revendas, hd algum tempo apontam o
planejamento estratégico como exercicio
essencial para a conquista de melhor de-
sempenho e até para a sobrevivéncia das
empresas. Tanto assim que classificam e
bonificam seus clientes de acordo com
a verificagdo de itens do planejamento
como ferramenta para as revendas a se
adaptarem a nova necessidade.

Uma mudanga significativa tem sido
percebida no setor, a forma de posicio-
namento dos proprietdrios das revendas.
De donos do estabelecimento, centrali-
zadores e autoritdrios, atingem o status
de empresdrios e de gestores, com a de-
monstracao de uma visao mais ampla
e imparcial do negdcio. Estima-se que
25% das revendas hoje tenham, inclusive,

profissionais contratados para gerirem as
revendas, praticamente livres da interfe-
réncia do proprietdrio.

Se a gestdao da empresa estd mais des-
centralizada, as habilidades e os talen-
tos dos funciondrios passaram a valer
ouro. Devido a acirrada concorréncia
das empresas do setor (outras revendas
e fabricantes) por funciondrios qualifi-
cados e diferenciados, principalmente no
departamento de vendas, as revendas de-
senvolvem programas de atragdo, desen-
volvimento e retencdo de talentos muito
bem estruturados.

Com essa administragdo, as empresas
destacam-se no segmento e atraem ainda
mais os olhares dos concorrentes. Por este
motivo, necessitam aprimorar constan-
temente a gestdo de pessoas. Prova desta
constatacao sao dois grandes distribuido-
res associados & Andav, a Agro Amazodnia
e a Ceagro Business, que estdo entre as
150 Melhores Empresas para se Trabalhar
em 2009, de acordo com uma conceitua-
da revista. Roberto Motta, sécio-diretor
da empresa Agro Amazonia, relata que
a chance de obter sucesso e crescimento
empresarial estd diretamente ligada ao
envolvimento que os funciondrios tém
com a empresa. “Quando as pessoas es-
tao satisfeitas com o ambiente de traba-
lho, sao adequadamente treinadas, remu-
neradas e percebem que a empresa deseja
seu desenvolvimento, sentem-se parte
do negécio. Motivados, os funciondrios
comprometem-se e produzem mais, diz.”
Dos mais de 200 funciondrios, 92.1% se
identificam com a empresa, 84.8% estao
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satisfeitos e motivados e 85,5% aprovam
seus lideres.

A constante revisao de valores e aper-
feicoamento da gestdo de pessoas estd
também associada a um dos mais impor-
tantes e imprescindiveis desafios que o
canal de distribui¢do enfrenta na questao
do planejamento: o processo de sucessao
empresarial.

Com mais de 20 anos de experiéncia, as
revendas mais antigas passam agora for-
gosamente por essa transi¢ao. Precavidas,
elas buscam exceléncia e se antecipam
nesse delicado campo. Afinal, grande
parte delas é composta por socios, com
filhos e netos, que nem sempre se dao
bem ou tem aptidao para o agronegdcio.

Opgdes muito curiosas surgem entre
os associados da Andav para resolver a
questdo e evitar futuros conflitos, como a
realizagdo de contratos que previamente
definem como os herdeiros terdo partici-
pacdo, remuneragao e tomardo posse do
negdcio. Outras possibilidades sdao bus-
car profissionais competentes e habeis,
sem lagos sanguineos, ou a decisdo extre-
ma da venda do negdcio.

De uma forma ou de outra, é visivel o
engajamento das revendas no processo
de profissionaliza¢dao do segmento. A
crenga da Andav, como representante
do setor, é de que todas essas agoes si-
nalizam que o canal de distribuicao, de
modo geral, ndo apenas visualiza o fu-
turo reservado ao Pafs, como se vé parte
dele. m
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