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O Futuro da Distribuicao e o Distribuidor do Futuro — Parte 1

Matheus Alberto Cénsoli

Desde 2011, quando langamos a Iniciativa e o Livro AgroDistribuidor (colocar link para
baixar livro), temos abordado e discutido com industrias, agrodistribuidores e
liderangas temas relacionados ao futuro da distribuicdo. Continuamos focado nisso
buscando avaliar as caracteristicas e dindmicas que tem impactado e influenciardo os
negocios no que chamamos de “Futuro da Distribuicao”. Esse é um olhar sobre o
setor, suas carateristicas, dinamicas e a relagdo entre os players, destacadamente as
industrias de insumos (fornecedores), agrodistribuidores (Revendas, Cooperativas e
Atacadistas), e obviamente os produtores.

Vamos a partir desse artigo discutir ainda mais desdobramentos a respeito desses
temas e seus impactos diretos no Modelo de Negdcio dos agrodistribuidores, sua
estrutura de gestdo, suas estratégias e “especular” como serdo essas empresas num
futuro préximo. Como operardo, quais serdo suas caracteristicas, o que tende a ser
mais exitoso em termos de estratégias, processos, pessoas e sistemas de gestdo.
Chamaremos isso de “Distribuidor do Futuro”.

Vamos desdobrar essa andlise em temas relacionados as discussdes que ja temos
realizado em termos de mudancas na industria, na dinamica do negdcio de distribuicao
e novo perfil dos agricultores, para entao destacar o que devera ser o Distribuidor do
Futuro frente a essas tendéncias e fatos que ja estdo acontecendo na agricultura como
um todo.

Nessa sequéncia de artigos, iniciaremos pelo reforco das mudancas no perfil do
produtor e como isso deverd mudar os modelos de vendas e interacdo com clientes,
sejam aqueles mais orientados a servicos, seja os mais focados em relagdes
transacionais de baixo custo/baixo servico, tratando inclusive da digitalizacdo de
negocios.

Abordaremos também como recente concentragdo na industria de insumos, o
fortalecimento de players globais e redugao do numero total de fornecedores, com a
contrapartida da reducdo de patentes e maior oferta de genéricos possivelmente
impactara nos modelos de acesso a mercado das industrias, o maior foco em grandes
players (revendas e cooperativas) e a busca por maior “bandeirizagdo” como estratégia
dos fabricantes globais. Novos acessos e estratégias de vendas diretas também serao
inseridas nesse contexto.
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Fecharemos a discussdao com um aprofundamento nas dinamicas de negdcios entre
agrodistribuidores, expansdo, fusGes e aquisicdes, concentragdo, diversificagdo x
bandeirizacdo, formacado de redes e a eminente internacionalizacdo de players, tanto
nos negdcios de distribuicdo de insumos quanto de originagdo/processamento de
grdaos. O modelo de negdcios agil e focado em eficiéncia operacional sera o driver da
discussdo do Distribuidor do Futuro a respeito desses temas.

Assim, fique ligado, acompanhe essa nova discussdo e se prepare pare ser um
Distribuidor do Futuro!
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