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DISTRIBUIDOR

Minimizando impactos do Covid 19 no negdcio: o que o
agrodistribuidor precisa fazer primeiro?

Quais as agbes prioritarias do distribuidor para reduzir custos desnecessarios, continuar
operando bem com recebimentos e ainda apoiar o produtor em um momento de incerteza?

Matheus Alberto Consoli

Estamos vivendo um momento Unico de desafios estruturais, lideranca e ajustes na sociedade
e no comportamento das pessoas, empresas e governos frente ao avango do Covid-19 e seus
desdobramentos, principalmente & questdo do isolamento social e fechamento/reducdo de
operacdes na maioria dos negdcios.

Entretanto, a atividade agropecudria ficou no grupo de servicos essenciais, dada sua relevancia
para a producdo, distribuicdo e abastecimento de alimentos no mercado interno e externo.
Esses temas sdo de extrema relevancia e devem ser alvo das estratégias e atividades das
empresas fornecedoras de insumos e servigos para os produtores das mais diversas atividades
agropecuadrias. Assim, algumas acdes devem ser bem avaliadas e implementadas pelos
agrodistribuidores, sejam elas isoladas ou em parcerias.

A- Garantir a integridade e satide das pessoas e colaboradores

Tendo em vista toda a movimentacdao e recomendag¢des governamentais e de saude publica,
em muitas atividades e localidades o isolamento social ird afetar opera¢des e negdcios. Isso é
fato. A prioridade inicial é que as pessoas que possam continuar a desenvolver atividades a
distancia ou home office que tenham suas atividades redefinidas. Por outro lado, algumas
operagcbes comerciais, de assisténcia e entregas demandardo a continuidade de servigos e
pessoas tralhando. As a¢gbes devem envolver:

1. Protocolos de seguranca e comportamento, com uso de equipamentos e materiais de
protecdo, mascaras, alcool gel, lavagem das maos, limpeza de equipamentos e locais, distancia
entre pessoas, nimero de atendimentos por vez em lojas, por exemplo.

2. Estruturagdo de um comité interno, para que sejam definidas e implementadas as agoes,
bem como que a comunica¢do seja frequente e alcance todas as partes envolvidas, como
colaboradores, prestadores de servicos, parceiros, etc.

3. Segmentacdao das operagdes naquelas que podem ser paradas ou reprogramadas para
datas futuras, atividades que ndo podem parar, mas que podem ter sua natureza alterada por
meio de trabalho remoto ou ajustes estruturais nos locais de trabalho, e atividades que nao
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poderao ser interrompidas para manutencao das atividades essenciais da produgdo
agropecudria.

B- Implementar Estrutura de Atendimento Contingencial

Complementando os itens acima, temos observado que algumas empresas fornecedoras e
distribuidores recomendaram que suas equipes evitem qualquer atividade e contato social,
seguindo as recomendacGes de saude publica. Mas como explicitado, algumas atividades se
manterdo. Para isso as acdes devem envolver:

1. Estruturar e implementar atendimento contingencial. Isso pode ser feito por canais digitais,
whatsapp, telefone ou qualquer outro formato, mas garantindo que clientes possam entrar
em contato e solicitar “atendimento” para pedir produtos, obter recomendacgdes, realizar
transacGes, pagamentos, renegociacdes ou coisas do género.

2. Centralizar em uma uUnica estrutura comercial as decisbes de atendimento, vendas,
condi¢bes comerciais etc, para garantir agilidade e continuidade. No dia a dia “normal” ja
verificamos certa morosidade em decisGes que envolvam atendimento e defini¢cdes
comerciais, nesse momento, isso serd mais critico, e um gestor devera estar a cargo de avaliar
e decidir esses temas com celeridade.

3. Organizar turnos e processos basicos de operagdo, como faturamento e entregas, mesmo
que as lojas ou unidades comerciais estejam fechadas para atendimento ao publico. Caso
estejam abertas, que sejam respeitados os protocolos do item “A”.

C- Organizar atendimentos e interagoes a distancia

Um tema sempre necessario, mas que sera acelerado nesse processo, € a necessidade de
comunicagdo e interagdo a distancia com clientes, parceiros e proprias equipes. Com todo
contingenciamento que estd ocorrendo, as pessoas ja estdo ou precisardo lidar mais com
interagdo a distancia. Mas muitas ndo sabem ou ndo sdo organizadas para isso. Assim, algumas
sugestdes envolvem:

1. Criar uma instrucgdo bdsica de processo, “capacitando” principalmente as equipes comerciais
gue interagirdo a distancia com clientes. Essas instru¢des devem conter tipo de assuntos a
serem tratados, forma como comunicados e materiais devem ser compartilhados, prioridades
de assuntos, situacdes, segmentos de clientes e frequéncia de contatos para que sejam
direcionados os esforcos de interacdo, atendimento e resolucdao efetiva de problemas com
clientes. Se possivel, que seja definida uma plataforma tecnoldgica Unica, para criagao de
padrao na empresa.

2. Internamente, que os gestores possam diariamente fazer alguma interagdo com suas

xn

equipes, tipo “reunidao da manha” ou “fechamento da tarde” para acompanhar atividades,
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definir tarefas, recolher feedbacks e propor acGes corretivas. O mesmo pode ser aplicado na
relacdo com alguns parceiros fornecedores, prestadores de servico e mesmo clientes de alta
relevancia.

3. Evitar que nos canais e na interacdo / comunica¢do acorra excessos. Como muitos
profissionais estdo trabalhando a distancia, acabam por querem falar com “todo mundo”,
“sobre “tudo”, compartilham mensagens, materiais, opiniées etc. Naturalmente, do ponto de
vista individual cada pessoa é livre para comunicar o que quiser. Por isso, com um canal
corporativo, pode-se ao menos focar interagdes mais pragmaticas e gerenciar melhor as
interagdes com clientes e parceiros.

D - Contar com parceiros de tecnologia e ferramentas que apoiem na produtividade

A pandemia acelerou um processo de digitalizacdo no agro que ja vinha acontecendo de forma
mais rdpida em outros mercados. Em um espaco curto de tempo, os agrodistribuidores
precisaram se adaptar, migrando uma operagdo 100% presencial para o modelo remoto, tudo
isso sem esquecer do atendimento aos produtores. E importante:

1. Ter um parceiro confiavel de tecnologia, que entenda as necessidades do
seu negodcio e mantenha sua operacdo de suporte técnico e atendimento
100% em funcionamento.

2. Contar com ferramentas que garantam mobilidade para a equipe comercial
e para os gestores, garantindo assim que processos criticos, como
fechamento de negocios, faturamento e expedicdo, ndo sejam paralisados
neste momento.

3. Garantir a estrutura necessaria para que os colaboradores trabalhem de
casa. Isso inclui equipamentos, como computadores, celulares e ramais
virtuais. Neste ponto, é preciso lembrar-se também que é vital tomar
medidas para garantir a seguranca de dados da sua empresa.

4. Usar a tecnologia a seu favor. Muitas sdo as ferramentas disponiveis para
chat, reunides online, lives, colaboracdo, gestiao de tarefas, projetos e
resultados. Escolha as principais e defina-as como padrao na empresa.
Assim, fica mais facil se comunicar e acompanhar o trabalho da equipe.
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E- Cuidar das Pessoas

Ndo sabemos exatamente a extensdo social e econdmica que a pandemia e o isolamento
poderdo acarretar. Mas ja temos percebido via midias, publicacdes e mesmo em contato com
outros colegas e clientes, que o trabalho tem continuado, mas com uma natureza diferente.
Alguns pontos de atencao:

1. Pode ser que a carga de trabalho “em casa” seja até maior que a em situacdo normal. Some-
se a isso que ali também estdo os membros familiares com suas angustias e demandas. Por
isso, deve-se dosar as demandas para temas realmente prioritarios, evitando sobrecargas e
estresses.

2. E muito provavel que com a situacdo de isolamento, aumentem os atritos e conflitos
pessoais, com a integracdo dos ambientes familiares e profissionais, bem como a mistura do
“tempo” da familia x trabalho. Os cuidados e sugestdes dos Itens A e C devem inclusive
considerar esse tema.

3. Precisaremos gerenciar melhor o tempo, inclusive aproveitando o momento para outras
interacBes, como apoio social, feedback, conversas informais (como acontece naturalmente
nos ambientes de trabalho) e capacitacdo, por exemplo, dando a oportunidade de transformar
ao menos parte desse momento em desenvolvimento pessoal e profissional. Nao temos uma
solucdo magica para resolver ou enderecar os desafios da nova natureza de trabalho e
interacao oriunda da COVID-19, mas esses temas podem ao menos dar um guia de onde e
como comecar. O objetivo podera ser errar menos, mas continuarmos a vida cotidiana e as
atividades empresariais essenciais do agro e nos prepararmos para sairmos mais fortes ao final
dessa pandemia. Boa sorte, bom trabalho e que estejam todos em seguranca.
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