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Os desafios para a retengao de bons colaboradores batem a porta de empresas
de todos os setores e nao é diferente no segmento de distribuicdo de insumos
agropecuarios. A concorréncia cada vez mais acirrada e a necessidade de se garantir a
venda de valor trazem aos canais de distribuicdo o desafio de garantir que bons
vendedores sejam recompensados pelo seu trabalho, de modo que enxerguem que
estdo sendo corretamente valorizados. Nesse sentido, esse primeiro artigo da série de
trés abordara a evolugdo da gestdo de desempenho e remuneragao varidvel nos canais
de distribuicdo ao longo do tempo, compreendendo como as mudancas ocorridas
trouxeram novas perspectivas e necessidade de adaptacdo aos canais. Para
explicarmos essa evolucdo, consideramos uma linha do tempo de acontecimentos que
alteraram os padrdes de gestdo de desempenho e remuneragdo varidvel na
distribuicdo de insumos, com foco especial a forca de vendas.
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No principio, canais de distribuicdo buscaram reduzir ao mdaximo seus custos
operacionais, o que explica a opg¢do por for¢ca de vendas terceirizada (auséncia de encargos
trabalhistas), com remuneracdo baseada integralmente em resultados de vendas. A
impossibilidade de formalizar metas de vendas e realizar acompanhamento préximo da equipe
comegou a ser observado como um ponto negativo desse modelo.

Para resolver a falta de controle, canais iniciaram um processo de internalizacao da
forca de vendas, com o objetivo de trabalhar planejamento e execug¢do alinhados com
necessidades e estratégias da prdpria distribuicdo. A partir desse ponto, a remuneragdo passou
a ser composta por um componente fixo e um componente variavel (comissdo por vendas), de
modo que os incrementos tributarios oriundos da internalizagdo fossem compensados por
custos ligados a receita.

A remuneragao varidvel atrelada uUnica e exclusivamente as vendas se mostrou
deficiente, uma vez que ndo considerava a rentabilidade da empresa (margem). Desta forma,
os vendedores eram recompensados mesmo em situagdes onde o canal ndo obtinha
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resultados. Foi nesse estagio que os distribuidores comecaram a considerar novas métricas
para definicdo de comissionamento, como margem e adimpléncia. Até essa fase, era comum
que as areas comerciais dos canais fossem responsaveis por toda a gestdo e controle de
remuneracao e desempenho da area comercial.

Com o aumento da complexidade da remuneracgao, distribuidores entraram em uma
fase de estruturacio de Departamentos Pessoais (DP) para gestdo operacional da
remuneragao, sendo o desempenho muitas vezes mensurado ainda pela drea comercial.

O modelo baseado em Departamento Pessoal comecou a apresentar limitagdes, como
a auséncia de estratégias para melhoria do desempenho, retencdo e desenvolvimento do
colaborador. A partir disso, os canais de distribuicdo perceberam que era necessario que toda
a questdo relacionada a pessoas deveria ser olhada em conjunto, o que justificou a
transformacdo do DP em RH estratégico, ou drea de Gestdo de Pessoas.

O advento dos departamentos de RH agindo de maneira estratégica dentro dos
distribuidores culminou na principal tendéncia de gestdo de desempenho e remuneracdo
variavel observado em canais de distribuicdo de insumos: a criacdo de Programas de
Participacdo nos Resultados (PPR). O RH percebeu que, ao criar métricas e processos de
avaliacdo de desempenho para todos os colaboradores, os objetivos e metas dos
distribuidores passavam a ser compromisso de todos, ndo apenas da equipe comercial,
resultando em melhor desempenho para toda e empresa.

No préximo artigo abordaremos a importancia e os desafios da remuneragao baseada
em desempenho para os canais de distribuicdo. Aproveite para avaliar em qual estagio estd
sua distribuicdo e como torna-la maia alinhada com as tendéncias de gestdo de desempenho e
remuneragdo variavel. Bons negdcios e até breve!
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