Horizonte da digitalizagdao nas relag6es e processos comerciais: como a distribuicao
pode alavancar seus negdcios via digital?

Vitor Marques, Tassia Gerbasi e Lucas Sciencia do Prado

Muito tem se falado de como o processo de digitalizacao vem impactando as atividades
no “dentro da porteira”. Entre as tecnologias, pode-se destacar a adog¢do de softwares
de gestdao agronOmica, que permitem monitoramento e controle das operagdes, a
utilizacdo de maquinas embarcadas com telemetria gerando maior eficiéncia
operacional, além das tecnologias e sensores que facilitam a coleta e tomada de decisdo
no nivel de gerenciamento das propriedades. Todas essas soluces estdo posicionadas
para atendimento das demandas dos agricultores, ora visando incrementos de
produtividade, ora reducdo nos custos de producdo, influenciando diretamente nas
margens dos negdcios.

Por outro lado, no “antes da porteira”, a digitalizacdo também tem alavancado as
atividades na distribuicdo. Apesar do impacto em diferentes esferas do negdcio,
destacam-se as transformacdes dentro da perspectiva comercial, trazendo beneficios as
equipes de vendas e de suporte. Dessa forma, o digital tende a otimizar a rotina tanto
de representantes e consultores que estdo no campo prospectando oportunidades de
negdcio, como a de gerentes e executivos, os quais buscam definir os melhores
caminhos para aumento de participacdo no mercado e atingimento dos objetivos
delineados em seus planos estratégicos.

O caso da Farmer Business Network (FBN) nos Estados Unidos tangibiliza como o digital
tem acarretado em mudangas no ambiente de negdcios de insumos. A rede de
agricultores, criada em 2014 com objetivo de melhorar a performance das fazendas via
compartilhamento de informacgdes, hoje se transformou em uma poderosa ferramenta
de benchmarking para compra de insumos e definicdo de manejo. Usando inteligéncia
artificial, baseada em dados publicos e de sua propria base, a organizacdo criou o
assistente virtual “Norm” para responder questdes dos agricultores e consultores,
relacionadas a aspectos técnicos sobre insumos e manejo, condi¢des climaticas, além
de informacges comerciais (disponibilidade de produtos nos distribuidores parceiros,
por exemplo).

Assim, para organizar as transformacdes e investimentos dos canais de distribuicdo na
area comercial, utilizamos a perspectiva do ciclo de vendas, destacando algumas
tendéncias.

No pré-venda é percebido o aumento da quantidade e profundidade de dados e
informacdes que sdo geradas, capturadas e obtidas sobre e junto aos clientes. Isso
possibilita um melhor diagndstico de suas dores, além do entendimento do perfil de
compra e de tomada de decisdo, permitindo a customizacdo da oferta.

Na execuc¢ao da venda podemos destacar a automatizacdo dos processos (emissdo dos
pedidos e faturamento, por exemplo) gerando fluidez na comunicacao, relacionamento
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e interface entre vendedor-cliente e vendedor-equipe de suporte. Ao mesmo tempo,
isso aumenta a exigéncia do papel consultivo do vendedor para o posicionamento de
ofertas mais complexas e orientadas ao perfil especifico do cliente.

Por fim, no pés-venda notamos o aumento da demanda por maiores esforgcos de
fidelizacdo e aumento dos pontos de contato com os clientes, dado o cenario de
competicdao e consolidacdo no segmento. Da mesma forma, ha um crescimento do
ferramental para antecipa¢do das necessidades e interagdes em pds-venda de forma
proativa.

Essas tendéncias tém movimentado a distribuicdo a adotar ferramentas digitais de
variadas categorias, as quais suportam o processo comercial em diferentes etapas,
atendendo usudrios distintos e com maior ou menor nivel de especializacdo dentro do
agronegoécio. Analisando as relacbes e interfaces comerciais dentro do setor,
percebemos a configuracdo de quatro principais agrupamentos de ferramentas e
aplicacoes digitais:

e CRM (Customer Relationship Management): softwares dedicados ao
planejamento e gestdo da rotina comercial, os quais tém seu foco nas interagdes
e gestdo do relacionamento com os clientes. Dentre as principais
funcionalidades dessa categoria estdo o cadastro de clientes e de informacgdes
da fazenda, o planejamento comercial de visitas e interacdes, a construcdo de
planos de acdo, além do acompanhamento dos objetivos e metas pré-definidos;

e ERP (Enterprise Resource Planning): softwares para gestdo de recursos e
processos, suportando diferentes dreas do negdcio (suprimentos, recursos
humanos, financeiro, juridico e comercial), facilitando os fluxos de comunicacao,
informacgdo e produtos/servicos. As atividades basicas contempladas nesse tipo
de ferramenta estdo atreladas ao planejamento financeiro, precificacdo de
produtos, gestdo de estoque e contratos, além da emissdo de notas e
faturamento de pedidos;

e Dados & Previsdes: softwares com objetivos de coletar, tratar, processar e
armazenar informacbes, além de criar diferentes formatos de andlise e
visualizacdo. Geralmente sdo alimentados por fontes diversas (como CRM, ERP
e outras fontes de dados), permitindo a criacdo de tabelas, graficos e modelos
matematicos para obtencao de insights;

e Especializadas: a categoria abrange solu¢des que apoiam etapas especificas da
jornada de vendas, estando orientadas para atividades de suporte (logistica,
financeiro e regulatério), de manejo agricola, e até mesmo na gestdo de
relacionamento, bonificacdo e comunicacao.
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Muitas dessas solugdes atuam de forma complementar dentro da visdo sistémica de
digitalizacdo dos processos. Ha, por exemplo, uma integracdo das ferramentas de CRM
junto as de Dados & Previsdes, configurando um ciclo de alimentacdo e
retroalimentacdo. Assim, a equipe comercial insere os inputs sobre clientes, mercado,
concorrentes em sua interface do CRM. Tais informacgdes sdao disponibilizadas para os
times de Marketing ou Business Intelligence que irdo trabalha-las através das solucbes
de Dados & PrevisGes. Com isso, as ferramentas de dados sdo utilizadas para
refinamento da carteira de clientes dos representantes de vendas, bem como para
melhoria na definicdo de suas metas e objetivos. Esse é um dos exemplos de como estas
ferramentas se conectam e podem trazer beneficios para um distribuidor orientado
para uma cultura de dados.

Dentro da visdo dos principais beneficios de utilizacdo das ferramentas digitais ao longo
do processo de vendas, a facilidade e agilidade sdo fatores determinantes. O uso
adequado dessas solugdes tem permitido maior dinamicidade no atendimento, reducdo
na perda de tempo com esforcos analdgicos, ao passo que centralizam as informacdes
do negdcio e sobre o cliente, permitindo maior visibilidade de suas caracteristicas e
necessidades. Como consequéncia, é possivel realizar um posicionamento mais
assertivo da oferta de produtos e servigos, gerando efetividade comercial.

Apesar da configuracdao de um cendrio bastante propicio e otimista frente aos beneficios
entregues pelas solucbes digitais apresentadas, ainda existem desafios a serem
superados, de modo a se aumentar sua adocdo e percepcao de valor por parte dos
principais usuarios. O primeiro ponto de atengao se refere a dificuldade de obtengao de
informacgdes atualizadas, uma vez que as ferramentas precisam de conexdo com
internet para sincronizagdo e o acesso a rede ainda é bastante limitado em
determinadas regides rurais do territério brasileiro. Somado a isso, algumas frustragdes
estdo atreladas a lentiddo, bugs e falta de integracdo entre plataformas, ou seja,
problemas sistémicos que interrompem, dificultam ou impossibilitam a execuc¢do do

Ribeirao Preto | Sao Paulo



% Agribusiness

processo no momento adequado. Finalmente, a falta de dinamicidade e de uma
interface adequada ao perfil do usuario também configuram pontos de dor, gerando
dificuldades de compreensdao sobre o funcionamento, redundancia de etapas e
retrabalho as equipes.

Todavia, ainda existe um universo de oportunidades a serem exploradas via
digitalizacdo, as quais podem estar no roadmap dos distribuidores na visdao dos préximos
passos em direcdao a revenda orientada ao digital. Dentro dessa visao, a digitaliza¢do da
comunica¢do e relacionamento com os produtores é uma aposta forte dentro do
segmento, dada a demanda por aumento dos pontos de contato com cliente,
transparéncia de informacdes, além da maior propensao das novas geracdes a utilizacdo
das ferramentas digitais para acessar informacoes e se comunicar. Nesse sentido, os
“app’s do produtor” ganham relevancia, com funcionalidades como: acesso ao catdlogo
e cotacdo de produtos, verificacdo de notas fiscais e contas a receber, além da prépria
realizacdo de agendamentos de visitas e chamados técnicos.

Por outro lado, também surgem oportunidades frente a gestao interna e de operacdes,
relacionadas, por exemplo, a avaliacdo de risco de cliente para oferta de crédito (score
do cliente e potencial da propriedade), roteirizacdo e melhoria na eficiéncia de entregas,
além da gestdo de contratos junto aos cliente e fornecedores. Novos canais baseados
no digital fazem parte da pauta dos movimentos, seja através de e-commerce’s préprios
ou integracdo a market places de terceiros.

Por fim, a inteligéncia artificial pode se tornar uma aliada dos distribuidores que
estiverem preparados, com uma cultura digital e orientada a dados bem estabelecida.
Com a integracao de dados histéricos do comportamento de compra dos clientes,
varidveis climaticas e dados publicos sobre regides e cultivos, ha um caminho desenhado
em direcdo a prescricdes, estimativas e diagndsticos mais efetivos sobre cliente e
mercado, aprimorando a visdo de médio e longo prazo do negdcio e permitindo a
decisdes mais embasadas e assertivas a nivel estratégico e tatico-operacional.
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