Insumos agricolas

Futuro do canal de distribuicao
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A EDICAC passada, mostramos

uma anmdlise sobre as mudancas
comportamentais do canal de distribuai
cio de insumos agricolas com um diag-
nastico sobre a gestio financeira de suas
empresas. Assim comao nas finangas, esse
ramao de negdcio desenvolve tamhbém
as dreas de inteligéncia, que sao ligadas
a visio de futuro das empresas. Afinal,
estamos convencidos de que o Brasil se
consolidara entre os lideres de produto-
res de alimento do mundo nos proximos
15 anos, Comao & necessdrio acompanhar
o crescimento do setor, as revendas de
insumos montam programas de médio
e longo prazos ¢ abandonam a dnsia por
restultados imediatos.

[ certa forma, a indnstria fornecedara
de insumos dew inicio a esse processa. Fim
seus programas de relackonamento com
as revendas, ha algnm rempo apontam o
planejamento estratégico como exercicio
essencial para a conquista de melhor de-
sempenho e ate para a sobrevivéncia das
empresas, Tanto assim que classificam e
bonificam seus clientes de acordo com
a verificagio de itens do plangjamento
como ferramenta para as revendas a se
adaptarem a nova necessidade.

Uma mudanga significativa tem sido
percebida no setor, a forma de posicia-
namento dos proprictirios das revendas.
e donos do estabelecimento, centrali-
zadores @ autoritirios, atingem o stalus
de empresirios ¢ de gestores, com a de
manstragio de uma visio mals ampla
¢ imparcial do negacio, Fstima-se que
25% das revendas hoje tenham, inclusive,

profissionais contratados para gerirem as
revendas, praticamente livres da interfe
réncia do proprietario,

Se a gestdo da empresa estd mais des-
centralizada, as habilidades e os talen-
tos dos funciondarios passarum g valer
Devido 3 acirrada concorréncia
das empresas do setor (outras revendas
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e fabricantes) por lunciondrios qualifi

cados e diterenciadas, principalmente no
departamento de vendas, as revendas de-
senvolverm programas de alragiio, desen-
volvimento e retencao de ralentos mouilo
bem estruturados.

Com essa administracin, as empresas
destacam-se no segmento ¢ alracm ainuda
mais os olhares dos concorrentes, Por este
motivo, necessilam aprimorar constan
temente a gestdo de pessouas. Prova desta
constatacio sio dois grandes distribuido-
res assoclados a Andav, a Agro Amazomia
e a Ceagro Business, que estio cnlre as
150 Melhores Fmpresas para se Trabalhar
et 2009, de acorde com uma conceitua.

“da-revista, Roberto Maotla, sdcio-diretor

da empresa Agro Amazénia, relata que
a chance de obter sucesso e crescimentn
empresarial estd direlamente ligada ao
envalvimento que os funciondrios 1ém
com 4 empresa. “Quando as pessoas es-
tao satisleilas com o ambicnte de traha
lho, san adequadamente treinadas, remu-
neradas e percehem que a empresa deseja
seu desenvolvimento, sentem-se parte
do negocin. Motivados, os funciondrios
comprometem-se € produzem mais, diz)”
[Yos mais de 200 (unciondrios, 92,1 % se
identificam com a empresa, #4,8% estdo
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salisleitos ¢ motivados e 85,5% aprovam
aens lideres.

A constante revisio de valores e aper-
feigoamento da gestio de pessoas estd
tambeém associada a um dos mais impor-
tantes e imprescindiveis desafios que o
canal de distribuicio enfrenta na questio
do planejamento: o processo de sucessio
empresarial.

Com mais de 20 anos de experiéncia, as
revendas mais anligas passam agora for-
costmente por essa rransicio. Precavidas,
clas buscam exceléncia e se antecipam
pesse delicado campo. Alnal, grande
parte delas € composta por sacios, com
[hos ¢ netos, gue nem sempre se din
bem ou tem aplidao para o agronegdcio.

Opgoes muito curiosas surgem enlroe
os associados da Andav para resolver a
questan ¢ evitar luluros conllitos, como a
realizacio de contratas que previamente
delinem como os herdeiros terdo partici-
pagdo, remuneragio ¢ tomario posse do
negicio. Outras possibilidades sio bus-
car profissionais competentes e haheis,
sern lugos sanguineos, ou a decisdo extre
ma da venda do negdcio,

e uma torma ou de outra, € visivel o
engajamento das revendas no processo
de profissionalizacio do scgmento, A
crenga da Andav, como representante
do setor, € de que todas essas acoes si
nalizam que o canal de distribuicio. de
mado geral, nio apenas visualiza o fu-
Luro reservado ao Pais, como se vé parte
déle, m
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