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O Jogo Competitivo e os Potenciais Winners na Distribuicao de Insumos (parte 1)
Matheus Alberto Consoli

Rodrigo Alvim Afonso

A consolidacdo de mercados, sempre traz desafios e oportunidades para as empresas
envolvidas em um determinado setor. Durante esse processo, tanto empresas que ja atuam
(tecnicamente chamadas incumbentes) ou novos entrantes procuram de alguma maneira
reestruturar seus modelos de negécios e propostas de valor ao mercado. Como qualquer
“jogo” competitivo, existem winners e losers nesse processo.

A questdo fortemente debatida como drivers de sucesso nesse processo de consolidacdo em
diversos setores e em diferentes paises, envolve como diferentes empresas buscam ganhar
competitividade, atender melhor os clientes, melhorar sua eficiéncia operacional e se
diferenciar dos concorrentes. Em anos mais recentes, além dos temas naturais de negdcios, a
questdo de servicos, inovacao e tecnologias se acoplaram as estratégias e tem direcionado a
criacdo de novos mercados e modelos de negdcios, ao mesmo tempo que condenam a
decadéncia outros que nao evoluem com as mudancas de mercado — principalmente dos
clientes!

Ha alguns anos passamos a olhar, criticar e tentar contribuir para a melhoria, atualizacdo e
evolucdo de modelos de negdcios na distribuicdo de insumos. Desde ajustes internos,
processos, novos modelos de acesso, agdes de relacionamento e servigos, adogao de
tecnologias digitais e inovacdo em estruturas e formas de fazer negécios. Os recentes
movimentos de mercado sinalizam que a “coisa” comeg¢ou ganhar velocidade.

O movimento de uma empresa acaba acelerando o movimento de outras, e a velocidade de
mudancas e melhorias aumenta. Como citamos acima, teremos incumbentes, entrantes,
winners e losers. Entretanto, alguns temas parecem favorecer os winners: revisdo nos modelos
de atendimento a clientes, diferenciacdo de ofertas integradas de produtos e servigos, foco em
eficiéncia operacional e logistica, adaptacdo dos seus modelos financeiros, orientacdo para
transformacao digital.

Revisdao nos modelos de atendimento a clientes: ja ndo é de hoje que vimos falando sobre a
necessidade de ganho em eficiéncia comercial, as novas tecnologias estdo disponiveis e
permite hoje que as revendas tenham grande nimero de informagdes a respeito do cliente, de
toda forma, as estratégias de segmentacgdo, customizagao de ofertas, as politicas de CRM,
estruturas de atendimento ominichannel e precificagdo dinamica precisam ser implementadas,
caso contrdrio as revendas continuardo com as médias de faturamento igual as praticadas
atualmente, e com forte retragcdao de margens.
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Diferenciagdo de ofertas integradas de produtos e servicos: Ja ha alguns anos a servitizacao
da distribuicao de insumos vem sendo discutida, porém com grandes dificuldades praticas,
dadas as resisténcias dos agricultores em pagar pelos servicos prestados pela distribuicdo de
insumos, além de aspectos institucionais e culturais. Novos entrantes, entretanto, ndo tem
esse bloqueio mental, e poderdo superar as tradicionais dificuldades da distribuicao de
insumos estruturar uma unidade de negdcios relacionadas aos servigos prestados ao
agricultor. O momento atual é de pensar em integrar ofertas de portfélios com prestacao de
servicos efetivos e reais, sempre vinculados com o negécio de insumos e tecnologias digitais.

Foco em eficiéncia operacional e logistica: as margens da distribuicdao vém caindo ja ha alguns
anos por fatores diversos, como por exemplo “abertura” na dindmica de acesso a mercado,
equilibrio e nivelamento das ofertas/tecnologias das companhias fornecedoras, concorréncia,
entre outros. Neste sentido a distribuicdo precisa compreender que a busca por resultados,
passa de maneira muito mais intensa pela estratégia de eficiéncia operacional, em que as
linhas de gastos precisam ser revistas e otimizadas. Além das estruturas comerciais, os temas
de logistica, armazenagem e transporte sao bolsées de oportunidades. Com isso os custos
logisticos aparecem como uma fonte de atencdo, dado que ha muitas transferéncias de
produtos entre unidades, devolucbes, custos de armazenagens e ineficiéncias que geralmente
sdo “ignorados” pelos distribuidores, ou ndo sao tratados monitorados com a atencao
adequada.

Adaptacao dos seus modelos financeiros: outro pilar do ganho de eficiéncia e melhoria dos
resultados dos canais esta nas operagdes financeiras. Com a aproximagao do mercado de
capitais no Agro, e linhas de financiamento competitivas dos bancos, ja é possivel os
distribuidores repensarem suas estratégias de compras, assegurando alguns ganhos extras
com uso de diferentes mecanismos financeiros que ajudam no resultado da ultima linha.

Orientagao para transformacao digital: Dentro de todas as frentes aqui comentadas, a
transformacao digital deve permitir ganhos adicionais aos distribuidores, e quando falamos em
digital, a revenda precisa pensar em duas frentes: como as ferramentas digitais podem nos
ajudar a ganhar eficiéncia operacional (interna, processos, operagdes, logistica e transagoes),
incluindo robotiza¢do e automagdes, bem como uma outra frente, que abordam como as
ferramentas digitais podem contribuir para que se consiga atender melhor os clientes, com
mais conhecimento, mais flexibilidade, interagdes e customizagao mais assertiva.
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Assim, abordamos nesse primeiro artigo de uma série de temas estratégicos, e nas préximas
publicacdes iremos explorar com maiores detalhes cada um dos 5 temas citados acima, e que
em nossa visdo irdo contribuir em muito para o sucesso dos distribuidores de insumos nos
proximos anos. Nos acompanhe e fiqguem atentos as nossas publicagcdes. Bom trabalho a
todos!!
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