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Procurei abordar nos artigos anteriores desta série alguns temas “sensiveis”, que
incomodam as industrias e agrodistribuidores no que diz respeito a transformacao
digital e possiveis mudangas em modelos de negdcios que acessam o produtor. Como ja
citado, comegamos essa abordagem quanto tratamos do “futuro da distribuicdo e o
distribuidor do futuro”.

e “A Transformacdo Digital no Agro e as Oportunidades na Distribuigdo (1)”:
http://www.agrodistribuidor.com.br/publicacao.php?id item=516

e “A Transformacdo Digital no Agro e as Oportunidades na Distribuicdo (11)”:
http://www.agrodistribuidor.com.br/publicacao.php?id item=518

e “A Transformacgdo Digital no Agro e as Oportunidades na Distribuicdo (Il1)”:
http://www.agrodistribuidor.com.br/publicacao.php?id item=519

Mas naturalmente, apesar da crenca e expectativas quanto a essas
transformacdes, desenvolvimento de novos modelos de negécio (e alguns ameagcam as
empresas e modelos estabelecidos), novos entrantes e potencial reestruturacdo dos
modelos de distribuicdo e acesso ao mercado, essas mudancas deverdo ser paulatinas e
incrementais.

Nosso ponto de vista e recomendacdo ndo é do tipo: - “corra e comece a se
reestruturar agora!”, mas do tipo: “ndo fique parado e planeje sua transformacdo aos
poucos”. Digo isso pois, primeiro, as mudancas assustam, geram inseguranca,
demandam esforgos e investimentos que ndao estamos acostumados a fazer. Segundo,
ainda ndo temos padrées estabelecidos, as novas tecnologias estdo em
desenvolvimento, o agricultor esta “testando” e as ferramentas e solu¢es ainda estdo
pouco integradas entre si. Por outro lado, costuma-se dizer que essas transformacoes
sao irreversiveis e é apenas uma questao de tempo.

O que esta em jogo é o futuro do seu negodcio. Estamos falando em
transformacao digital, tecnologias, interagao via ferramentas, uso de APPs, venda online
etc, mas boa parte dos distribuidores sequer usa de maneira integral seus sistemas ERPs.
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Muitas empresas possuem informag¢des em bancos de dados isolados, o uso de
Bl e automacdo de informacdes, processos comerciais e de CRM, pedidos e faturamento
ainda sdo “manuais” ou gerenciados em Excel!

Nesse sentido, do ponto de vista de transformacao digital, processos internos e
modelos de negdcio, boa parte dos distribuidores terd que sair da fase “engatinhar” para
a fase “correr”, tendo que pular a fase “andar”, ou no minimo a acelerar bastante.

Assim, a maioria das empresas na distribuicdo ainda estdo em uma fase Pré
digital. Sera necessario revisar o modelo atual e identificar oportunidades iniciais de
utilizar tecnologia para beneficiar seus negdcios.

Comece pequeno, selecione um time/equipe focado nisso para implementar um
projeto piloto com algumas poucas opgdes de tecnologias/solu¢Ges em partes do seu
processo, como gestdo de vendas, estoques, crédito etc. Vocé vai provavelmente errar
bastante, aprender muito e sair mais preparado 13 na frente.

Apds esse processo inicial, faca benchmarking (ndo apenas na distribuicao, mas
em outros negdcios também), procure alinhar acdes, investimentos e estratégias com
seus parceiros fornecedores e eventualmente com outros distribuidores, para ganhar
escala, reduzir custos e riscos. Pesquise e selecione tecnologias e parceiros de negdcios
para estar junto na caminhada para sua transformacao digital, montando um plano de
longo prazo “macro” e o implementando por fases.

Seu negdcio passara entdao a conviver com processos “tradicionais” e processos
“digitais” ao mesmo tempo. O importante é que eles estejam integrados e alinhados, e
gue vocé possa ganhar agilidade, reduzir custos e melhorar o nivel de servicos aos seus
clientes, para entdo escalar as mudancas para em 4-6 anos estar de fato com operacdées
digitalizadas, utilizando tecnologias de ponta com softwares, infraestrutura, parceiros e
ferramentas modernos.

N3o esqueca de, durante esse processo, acompanhar e selecionar “clientes
piloto”, para que esses participem do processo, testem as solu¢des, apresentem suas
demandas, necessidades e o apoie no desenvolvimento das ferramentas, utilizacao de
dados e recomendacdes.

E muito provavel que esse seja um processo dindmico e ciclico, e como a
mudanca é a Unica certeza que temos nessa vida, continue aberto para as novidades e
oportunidades, pois como escutei uma vez em um documentario sobre Walt Disney, ele
dizia que “meu projeto é do tamanho dos meus sonhos”, dado que ele ndo conseguia
explicar tudo que queria fazer, nem colocar tudo num “papel” para apresentar. Espero
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gue vocé também tenha “sonhos grandes” e que a transformacao digital seja
mais uma oportunidade para vocé os realizar! Bom trabalho a todos.
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