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A Transformagao Digital no Agro e as Oportunidades na
Distribuicao (I)

Matheus Alberto Cénsoli

Retomo esse assunto e me aventuro nessa nova sequéncia de artigos para o
AgroDistribuidor exatamente no momento que estou em viagem nos EUA para
aprender mais sobre tecnologias, novos modelos de negdcios e participar do congresso

da ARA (www.aradc.org) - a Associa¢do de Distribuidores dos EUA.

Recentemente escrevi sobre “O futuro da distribuicdo e o distribuidor do futuro”, tema
que rendeu o6timas discussdes, aberturas de oportunidades e naturalmente criticas.
Falar do futuro de negdcios sem abordar temas de estratégias e tecnologias seria falar
do “passado”. Ainda sobre esse “futuro” da distribuicdo e o papel dos profissionais que
atuam nesse setor, participei de um workshop com uma relevante industria de
insumos. Um dos participantes, visualizando oportunidades e desafios para esse
“futuro” me perguntou: - como estar preparado e que cursos fazer para estar pronto

para esse futuro.

“0O futuro da distribuicdo e o distribuidor do futuro”:

http://www.agrodistribuidor.com.br/publicacao.php?id item=512

http://www.agrodistribuidor.com.br/publicacao.php?id item=514

http://www.agrodistribuidor.com.br/publicacao.php?id item=515

A discussao que se sucedeu rendeu uma hora de opinides. Procurei encerrar o tema
com a resposta: - “ndo existe um Unico curso ou forma de estar preparado, mas ele
passa por conhecer, estudar e se especializar em temas de gestdo que envolvam (1)
novas tecnologias e suas aplicagdes, (2) estratégia e modelos de negdcios, (3) finangas,

gestdo de pessoas e lideranca e (5) se mantenha atualizado sobre seu mercado”.

Dito isso, abordo nessa sequéncia exclusivamente o tema de novas tecnologias e suas

aplicacoes. Dada a oportunidade e experiéncia de transitar em diferentes
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distribuidores, cooperativas, industrias, fundos de investimentos e startups, tenho
debatido esse tema com vigor, a ponto de afirmar que as industrias e

agrodistribuidores (revendas e cooperativas) que ndo embarcarem na onda da

transformacao digital, provavelmente “perderdao o bonde”, com risco de ficar para tras

nesse dindmico e competitivo mercado.

Nesse primeiro artigo trato das premissas que nos faz “apostar” na transformacao
digital. Na sequéncia, abordamos as possiveis mudangas, tecnologias e desafios, para
entdao discutir as oportunidades no terceiro artigo e finalizar a série com

recomendacdes e sugestdes aos gestores e investidores.
Comegando pelas premissas, listo alguns pontos que devem ser considerados:

1. A transformagdo digital ndo nasceu e nao é uma exclusividade do Agro. Pelo
contrario! Outros setores ja estdo vivendo e experimentando suas mudangas —
positivas ou ndo - e migrando seus modelos de negdécio. Vide setor de
entretenimento e TV (Ex. Netflix), Varejo eletronico e tradicional (Ex.
Ominichannel), Setor bancario (Ex. Agéncias digitais, Apps, novos players como XP
investimentos etc), Amazon em venda online, Uber em transportes, apenas para
citar alguns. O Agro serd apenas mais um setor promissor, relevante e rentdvel a
ser explorado.

2. As tecnologias estdo disponiveis e ndao escolhem setores. O que acontece é que
empreendedores identificam oportunidades e o agro é excelente para isso. Veja a
guantidade e diversidade de startups buscando oportunidades nesse setor.

3. Existe necessidade e demanda. O produtor quer e precisa de novas alternativas
para produzir, comprar, vender e gerenciar seus negdécios, em busca de maior
eficiéncia e reducdo de custos. A questdo ainda esta em integrar solucdes e reduzir
complexidade para o produtor.

4. Existem externalidades e empresas da rede buscarao na transformagdo digital

novas formas de operar no agronegdcio, buscando acesso, eficiéncia, novos
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clientes e novos modelos de negdcios. Isso ja tem atraido a atencdo de empresas de

insumos em geral, maquinas e implementos, bancos, seguradoras, operadores

logisticos. Boa parte das “duvidas” de se a transformacgdo digital ird beneficiar essas
empresas e gerar novos modelos de negdcios estd ficando clara para esses players.

Faltam avangos no como isso sera implementado e quando!

5. Por trds da maioria das mudangas que envolvem o uso e adog¢do de tecnologias
digitais esta um dos “ativos mais valiosos do século XXI. E isso ndao é dinheiro,
maquinas ou moléculas. Esse ativo é informagdo. Quanto mais integrados
“digitalmente” os negdcios, mais informacgdes estardo disponiveis e com elas novos
negdcios, processos e solucdes serdo criadas. Aqui estd a premissa que suporta

todas as demais premissas.

Dessa forma, a considerar as mudancgas que ja vem ocorrendo em outros setores, por
que o Agro ficaria de fora? E se os negdcios de varejo e distribuicdo se transforma em
todo o mundo, por que apenas a distribuicao de insumos ndo avancgaria nesse sentido?
Essas sdo questdes pouco plausiveis e prefiro apostar no avanco desses temas do que
em um setor “diferente” e isolado de toda a transformacdo digital que temos

observado globalmente. Ja temos o varejo 4.0, a indUstria 4.0... é a hora do agro 4.0.
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