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A gestdo da minha revenda é competitiva? Meus processos de gestdo estdo estruturados? Como me
posiciono perante os concorrentes? O que devo fazer? Neste artigo, discutimos a gestdo dos
agrodistribuidores e apresentamos dados de pesquisa realizada entre 2008 e 2009 em 200 canais
localizados em todo o territorio nacional. Destacaremos os desafios de gestdo da revenda agropecuaria.
Esteja preparado para fazer uma auto-avaliacdo prévia dos seus processos de gestdo!

A competitividade do agrodistribuidor estd diretamente associada a capacidade sustentavel de
sobreviver e, de preferéncia, crescer tanto em mercados correntes quanto em novos mercados. Com base
na nossa experiéncia de consultoria no ambito da Uni.Business Estratégia, identificamos trés pilares de
gestdo que sustentam a competitividade das revendas: i) Gestdo Financeira; ii) Gestdo de Clientes; e iii)
Gestdo Societaria e de Pessoas.

Competitividade

~ ~ Gestao
Gestao Gestao de s
: ) ) Societariae
Financeira Clientes
de Pessoas

Competitividade: capacidade sustentavel de sobreviver e,
de preferéncia, crescer em mercados correntes ou novos
mercado
A estruturacdo e o aprimoramento dos processos de gestdo dos agrodistribuidores proporcionardo
ganhos de competitividade e sustentabilidade no longo prazo. A seguir sdo apresentados as etapas da
Solucéo Uni.Business de Desenvolvimento da Gestdo de Revendas. O processo consiste em sucessivas
avaliagdes da estrutura de gestdo de cada canal de distribuicdo, comparacdo dos resultados com a média
dos concorrentes locais, e estruturagdo de processos criticos.

Etapa 1: Avaliagdo Inicial dos Processos de Gestéo

O objetivo da primeira etapa do processo é a avaliagdo inicial dos processos de gestdo empregados em
cada um dos trés pilares de competitividade da empresa: gestdo de clientes, financeira, societaria e de
pessoas. O questiondrio estruturado pela Uni.Business Estratégia permite avaliar o estagio de
desenvolvimento dos processos criticos de cada &rea por meio da identificacdo de evidéncias na gestéo.
Cada processo critico recebe uma nota, que indica o enquadramento em processo “inexistente / basico”,
“intermediario” ou “avancado”.

! Este artigo foi publicado na edig&o especial da revista AgroRevenda de julho de 2009, ano V n°27.
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Gréafico 1 - Avaliagdo do Pilar “Gestao Financeira” - 200 revendas.
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No pilar gestdo de clientes sdo avaliados: i) banco de dados de clientes; ii) visdo da margem dos
clientes; iii) mercado potencial por cliente; iv) segmentacdo de clientes; v) identificacdo das
necessidades dos clientes; vi) planejamento de visitas; vii) defini¢do de metas comerciais; viii) prateleira
de beneficios; ix) plano de acdo individualizado; Xx) treinamento de gestdo de clientes; e xi)
monitoramento da equipe comercial.

O destaque positivo esta na presenca de sistemas de gestdo avancados em 70% dos canais avaliados,
entretanto, 61% da revendas ndo possuem um or¢amento estruturado. O conhecimento adequado do
dimensionamento da forca de vendas esta presente em 34% das revendas, e a gestdo eficiente do fluxo
de caixa em 53% dos estabelecimentos. Outro destaque positivo que observamos foi que 84% das

revendas apresentaram um desenvolvimento pelo menos intermediario dos processos de avaliagdo e
concesséo de crédito.

No pilar gestdo de clientes sdo avaliados: i) banco de dados de clientes; ii) visdo da margem dos
clientes; iii) mercado potencial por cliente; iv) segmentacdo de clientes; v) identificacdo das
necessidades dos clientes; vi) planejamento de visitas; vii) definicdo de metas comerciais; viii) prateleira

de beneficios; ix) plano de acdo individualizado; x) treinamento de gestdo de clientes; e xi)
monitoramento da equipe comercial.
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Gréafico 2 — Avaliacdo do Pilar “Gestdo de Clientes” — 200 revendas
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Em termos de gestdo de clientes, os processos mais desenvolvidos pelos agrodistribuidores sdo: banco
de dados, mercado potencial por cliente e planejamento de visitas. Neste, mais de 50% das revendas
estruturam estes processos em nivel intermediario ou avancado. Por outro lado, a maior parte dos
processos ainda se encontra em estagio basico ou sdo inexistentes. Destaque para a baixa visdo da
margem dos clientes, minima diferenciacdo de clientes e praticamente auséncia de um plano de acdo
voltado as necessidades especificas dos clientes. Ao mesmo tempo, encontramos que revendas que
fazem estes processos em nivel intermediario ou avancado, um forte indicativo da sua importancia para

a competitividade da revenda.

Gréfico 3 — Avaliagdo do Pilar “Gestdo Societaria e de Pessoas” — 200 revendas

Separagdo PFePJ -

Regras de Entrada/Saida Socios -

Planejamento da Sucessdo :N |
Politica de Beneficios p/ | S g, e i

Critérios de Remuneragdo dos -
Processo p/ Tomada de Decisdo
Estrutura Organizacional
Processos de Atragdo

Processos de Retengdo
Processos de Desenvolvimento

e, I
Uni.Business

\ / ESTRATEGIA W n3o existe / basico intermediario

avangado

Na gestdo societaria e de pessoas sao analisados: i) separacdo de pessoa juridica e fisica; ii) regras para
entrada e saida de sécios; iii) planejamento da sucessdo; iv) politica de beneficios para familiares; v)
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critério de remuneracdo dos socios; vi) processos de tomada de decisdo; vii) estrutura organizacional;
viii) processos de atracdo de talentos; ix) processos de retencdo de talentos; e X) processos de

desenvolvimento de talentos.

A separacdo inadequada da pessoa fisica da juridica esta presente em 40% dos canais avaliados, e a
inexisténcia do planejamento da sucessdo em 61% das revendas. Critérios de remuneragdo dos sOcios
adequados sdo verificados em 56% dos estabelecimentos. Os processos de desenvolvimentos de talentos
alinhados a necessidade dos colaboradores ocorrem em apenas 11% dos casos.

Etapa 2: Estruturagéo dos Processos de Gestao

A partir da avaliacdo inicial da gestdo e a compara¢do com a média dos concorrentes locais, as revendas
estruturam 0s processos criticos por meio do plano de acdo. Nesta etapa, a revenda podera optar pelo
suporte especifico para desenvolvimento dos processos criticos, ou pela condugdo com a propria equipe

interna.

Etapa 3: Avaliacdo Anual

A avaliacdo tem prazo de um ano, em que uma nova avaliacdo sera feita para avaliar os avancos na
estruturacdo de processos. Espera-se que os agrodistribuidores evoluam na avaliacdo geral, ou seja, se
na avaliagdo inicial a classificacdo for basica, na proxima avaliacdo a revenda devera subir de patamar,

pelo menos para o intermediario.

Avaliacao Inicial 1 Avaliacao 2
Gestao de Clientes (CRM) HD|::> Gestao de Clientes (CRM)
Gestao Financeira Gestao Financeira
Gestéo Societaria de Pessoas TN Gestéo Societaria de Pessoas
Uni.Business

\_/ ESTRATEGIA

Estruturacdo dos Processos de Gestdo

Beneficios na Politica
de Distribuicao
f} AVANCADA

BASICA

——————— 9 Linha do

tempo

Modelo de avaliacdo da gestdo de
distribuidores

. Presencial

. Estruturado em 3 blocos
. Analise comparativa

. Produtos finais

Dicas para o Gestor da Revenda

O diagnostico de seus processos de gestdo permite identificar os principais pontos de melhoria. Sdo
estes pontos de atencdo que merecerdo todos os esforgos de tempo e investimento dos gestores. A
avaliagdo anual permite manter um ritmo de avancos e preza pelo progresso constante.

A evolucdo da gestdo gera beneficios diretos para a competitividade das revendas. Além dos beneficios
diretos, os fornecedores de defensivos, fertilizantes, maquinas e implementos, medicamentos
veterinarios, e nutricdo animal, estdo cada vez mais exigentes e seletivos, avaliando a todo o momento a

estrutura de gestéo de seus distribuidores.
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Na politica de distribuicdo dos fornecedores, o estagio de desenvolvimento dos processos de gestdo de
cada revenda esta diretamente relacionado aos programas de Rebate, ou seja, existe um incentivo claro
para que as revendas sejam premiadas ao adotarem melhores préaticas de gestao!

Gestor fique atento, a evolucdo na estrutura de gestdo da sua revenda garantird competitividade no longo
prazo e estreitamento da relagdo com os fornecedores. Ainda mais, ndo deixe que o seu concorrente
adote melhores praticas de gestdo antes que a sua empresa!

* Matheus Kfouri Marino é engenheiro agronomo pela FCAVJ-UNESP, mestre em engenharia de producao pela
UFSCar, doutor em administracdo pela FEA-USP e professor da FGV-EESP (E-mail: matheus@unibusiness.org);
Fabio Matuoka Mizumoto é engenheiro agronomo pela ESALQ-USP, mestre e doutor em administracdo pela FEA-
USP e professor da FGV-EESP e do INSPER (E-mail: fabio@unibusiness.org).
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