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Temos abordado o tema da estruturacao e oferta de servigos no negocio de
revendas ha algum tempo. De fato o setor vem se movimentando e é importante
que gestores e empresario se atentem cada vez mais para essas oportunidades (e
necessidades!).

Vamos tomar inicialmente como exemplo os principais setores agro e algumas
comparagdes para ilustrar esse movimento. Revendas agricolas, lojas
agropecudrias, revendas de maquinas e ferramentas motorizadas, concessionarios
de tratores e maquinas e mesmo revendas de implementos devem considerar em
sua estratégia servigos como centro de receitas ou em alguns casos como unidade
de negdcios.

Cada vez mais ocorre a chamada “comoditizacdo” dos produtos e maior
nivelamento entre padrdoes de qualidade e performance desses produtos
(naturalmente com excec¢des de alguns produtos diferenciados, novas tecnologias e
marcas). Nesse cenario, naturalmente as margens diminuem e as empresas acabam
direcionando a competicao para precos.

Nesse sentido, a estratégia de servicos passa a ser quase uma necessidade para que
a empresa possa ampliar sua proposta de valor, melhorar seu posicionamento,
atrair e manter clientes e assegurar margens sadias para o negdcio.

Tomemos como exemplo a distribuicao de veiculos no Brasil, onde cerca de 75%
ou mais do resultado do negoécio advém da comercializacdo de produtos (carros),
mas servigos ja representam um terco do resultado. Quando olhamos para outros
paises mais desenvolvidos, a comoditizagdo, concorréncia e concentracdo desse
setor forcou as empresas a desenvolverem suas areas de servigos, que no caso de
veiculos representa mais de 60% do resultado (veja figura no PDF).
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Faturamento Origem do resultado das concessionarias, em %

Carros novos Carros usados Pos-venda (pegas, oficinas)
Maiores mercados
25335 60a65 10a15 de veiculos
Bl > 10 China
Mercados 15a Eg > 20Eua
BRASIL desenvolvidos | 2

87> 30Japéo

5a10 = > 40 Brasil
65375 ™ > 50 Alemanha

Fonte: Distribuicdo de Veiculos no Brasil - Folha de Sio Paulo, a partir de Fenabrave, Anfavea,
Roland Berger e Redes.

Acreditamos que essa dinamica ira acontecer no Brasil, naturalmente com uma
velocidade nao tdo rapida, mas trazendo oportunidades para as empresas que
souberem utilizar os servigos, atendimento e relacionamento como forma de
diferenciacdo. De fato, para maquinas e implementos isso ja é uma realidade e
devera ser mais frequente essa movimentacdo para revendas agropecudrias e
distribuidores de insumos.

Mas porque vocé deve se preocupar com isso? Listamos abaixo algumas
justificativas para vocé refletir:

O setor de distribuicdo vai se consolidar e a concorréncia se dara entre

empresas mais preparadas e mais orientadas a resultado;

e Em algumas areas podera haver novos entrantes, como tradings e empresas
internacionais. No varejo agropecuario, lojas de fabricantes, franquias e
mesmo vendas online podem se desenvolver;

e O produtor esta mais exigente, a informacdo é mais disponivel. Comparar
precos estara cada vez mais facil. Qual sera seu diferencial?

e Uma nova geracao de produtores esta chegando, mais orientada ao negocio,

mas menos presente na agricultura. Quem vai assessora-los e prestar

servicos e informagoes?

Especificamente no varejo agropecudrio, sugerimos aos gestores a se compararem
(em termos de estratégias de atuacao) com varejistas como lojas, supermercados
etc. Vejam a importdncia que conveniéncia, servicos de apoio, localizagdo,
estacionamento, logistica etc. estdo tomando nesses negdcios.
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Havera entretanto desafios. Estruturarmos negocios orientados a servicos,
qualificarmos colaboradores e “ensinarmos” os clientes a utilizar e valorizar
servicos. Isso demandara exceléncia. Em um evento com produtores sobre o
assunto perguntei a um produtor: “- por que vocé nao utiliza servigcos ou terceiriza
alguma operacdo para uma revenda executar para vocé, reduzindo seus custos
operacionais e investimento em ativos?”.

A resposta foi direta: “- Eu faco melhor que eles!”. Fica a dica e a oportunidade
clara de servicos.

Bom trabalho a todos!
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