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Nova organizacao comercial e maior
produtividade do time de vendas: o caso
da distribuidora Rio Quality

POR MARCELLO MARINHO

A Rio Quality é um distribuidor especializado no mercado de Food Service. Por meio de
sua estrutura comercial e logistica, oferece uma solu¢cdo completa de abastecimento para
os setores de gastronomia (Restaurantes, Bares, Lanchonetes, Cafeterias), padaria e confei-
taria, catering e cozinha industrial, hotelaria e eventos, fabricas de alimentos e pequenos
empreendedores. No periodo de 2017 a 2022, alcangou um expressivo crescimento em sua
receita operacional e base de clientes atendidos. Este artigo explora a reestruturagao comer-
cial adotada pela empresa para lidar com desafios e melhorar a produtividade do time de

vendas, destacando as estratégias implementadas e os resultados alcangados.

CONTEXTO E DESAFIOS A Rio Quality esta localizada no Rio de Janeiro e faz atendimento
em todo o Estado, alcangando mais de 20 mil clientes, anualmente. Em geral, a jornada de
compras do operador de food service ainda é muito dependente da atuacao do vendedor. A
digitalizacdo do processo ainda é muito timida (< 10% da venda total), fazendo com que o
atendimento pelo time comercial, presencial ou remoto, seja preponderante.

Considerando os dados dos principais distribuidores do pais, publicados no ranking
Abad/Nilsen, observa-se um nivel médio de produtividade por vendedor de 68 clientes aten-
didos e receita mensal de R$172mil. Logo, para escalar o resultado da operacéo, é necessa-
rio aumentar a for¢ca comercial na mesma proporgdo, o que torna a estrutura comercial uma
“piramide de vendedores”, com pouca organizacao e eficiéncia.

Para o periodo de 2018 a 2022, a empresa estipulou metas desafiadoras, visando um

aumento de 172% na base de clientes e 142% na Receita Operacional. Dado o contexto, a
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transformacgéo do modelo comercial, com foco no aumento da produtividade dos vendedores,

tornou-se uma acao crucial para o sucesso do plano.

ESTRATEGIAS IMPLEMENTADAS Para enfrentar esses desafios, a empresa adotou uma sé-

rie de estratégias baseadas na metodologia PDCA (Planejar, Fazer, Verificar e Agir), com foco

na reorganizacdo comercial e na melhoria da produtividade.

1.

Diagndstico e Revisao do Modelo Comercial: A analise inicial revelou que os ven-
dedores nao estavam gerenciando suas carteiras de clientes de forma eficiente e
falhavam na construg¢a@o de relacionamentos duradouros. A solugéo foi criar uma
ferramenta para suportar o time na gestao do seu resultado individual e reorganizar o
modelo numa estrutura formada por especialistas em cada etapa do funil de venda,
integrada ao digital e com o vendedor focado na recorréncia de compra do cliente.
Piloto e Validacao da Solucao: Um teste piloto com dois vendedores ajudou a validar
0 novo modelo de gestdo de carteira antes da implementagcao completa.

Revisao da Politica Comercial: A autonomia dos vendedores para alterar os precos
durante o atendimento foi reduzida. Centralizou-se na area de Pricing a defini¢é@o
dos precos para cada perfil de cliente. O objetivo era melhorar a consisténcia e
transparéncia nos precos, garantindo que o cliente encontraria a mesma condigao
comercial em todos os canais de atendimento (on e offline), além de facilitar a exe-
cucao da estratégia comercial da empresa.

Novo Processo de Vendas e Contratagcao: Foi criado um processo de vendas baseado
em indicadores estratégicos com maior correlagdo com a geragao do resultado, e a
contratac@o dos vendedores foi alterada para o regime CLT (antes Representante
Comercial). A remuneracao passou a ser baseada no desempenho individual em
relacdo as metas, promovendo um modelo mais justo e alinhado com a estratégia
da empresa. Adicionalmente, foi definida uma trilha de desenvolvimento padrao
para cada agente de vendas, tornando toda a estrutura comercial mais previsivel e
escalavel.

Treinamento e Desenvolvimento: Implementou-se um plano de treinamento e de-
senvolvimento continuo para os vendedores, com foco na nova metodologia. E para
garantir a sustentac@o do plano estratégico e crescimento da equipe, criou-se uma

area especializada na formagao e preparacao de novos vendedores.
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6. Preparacao da Lideranca Comercial para Sustentacao do Processo: Foram criadas
rotinas especificas para supervisores, coordenadores e gerentes da area para supor-
tar a implementagao e sustentacao da nova organizagao, destacando-se: construcao
do plano de metas anual da equipe; avaliagdo mensal do resultado individual; ava-
liacdo em campo dos vendedores; desenvolvimento de PDIs (plano de desenvolvi-
mento individual) e leitura diaria da ferramenta de gestao de carteira com foco na
construcao de planos de agao especificos para cada agente de vendas.

7. Rituais de Reconhecimento: Foram criados eventos de reconhecimento e premiacao

para cada vendedor a medida que fosse alcancado um novo marco na sua trilha de
desenvolvimento.

RESULTADOS ALCANCADOS A implementacdo dessas estratégias resultou em melhorias
significativas:
e Produtividade dos Vendedores: Houve um aumento de 33% no numero de clientes

atendidos e um crescimento de 87% na receita nominal gerada por cada vendedor.
(Quadro 1 e Graficos 1 e 2)

Quadro 1 Ranking Abad Rio Quality Rio Quality Novo Ganho

Ganho Produtividade 2017/18 2017 Processo Produtividade
Clientes Atendidos/més 68 75 100 33,3%
Receita Mensal R$ 172.000 R$ 203.000 R$ 380.000 87,2%

GRAFICO 1 | RECEITA BRUTA MENSAL ANTES E DEPOIS NOVO MODELO — VENDEDOR PILOTO
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GRAFICO 2 | POSITIVACAO MENSAL ANTES E DEPOIS NOVO MODELO — VENDEDOR PILOTO

740
640
Inicio Piloto
540
440

340

: Marco
2018

40
N N O MO MO F < OV WO O O NNNMNMNMNMOWO®O®WOOO OO OO —~ v «— N N NOMMmM» T T
= s s s RN S E S E s s e @S E] A s s ] A (st e
53833 8323 8323632383238 32338323828 822%082238232238 3
c £ c £ c £ c E c E c £ c £ c E c £ c E c € = =

e Expansao da Base de Clientes

: O namero de clientes mensais cresceu 178%, pas-
sando de 4.055 em 2017 para 11.262 em 2022 (Gréfico 3).

GRAFICO 3 | POSITIVAGAO MENSAL (N° CLIENTES ATENDIDOS) — RIO QUALITY
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e Receita Geral: Incremento de

269% na receita mensal, de

R$13

milhdes, em

dez/17, para R$48 milhdes em dez/22 e 238% na Receita Anual no mesmo perio-

do; de R$159 milhdes, em 2017, para R$538 milhdes em 2022 (Gréfico 4).
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GRAFICO 4 | RECEITA BRUTA MENSAL - RIO QUALITY
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e Recuperacao Pds-Pandemia: A empresa conseguiu retomar a base de clientes e o
faturamento perdido durante a pandemia em tempo recorde (4 meses) e cresceu

muito acima do mercado durante o periodo de 2020 a 2022 (Gréfico b).

GRAFICO 5 | CRESCIMENTO ACUMULADO 2009 A 2022 — RIO QUALITY E MERCADO DE FOOD
SERVICE (REF. ABIA — ASSOC. BRASILEIRA DE INDUSTRIAS DE ALIMENTACAO)
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LICOES APRENDIDAS A experiéncia da Rio Quality oferece varias licdes valiosas:

1. Alinhamento entre Incentivos e Estratégia: O comportamento dos vendedores esta
diretamente ligado aos incentivos, processos e capacitacado oferecidos, sendo essen-
cial que estejam alinhados com a estratégia comercial da empresa.

2. Digitalizacao e Papel do Vendedor: A digitalizagao da jornada de compras exige que
o papel do vendedor se mova de um mero “tirador de pedidos” para construgéo

de relacionamento com sua base de clientes e uma abordagem mais consultiva. O
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vendedor precisara entender do neg6cio do cliente para ser capaz de propor novas
solucdes e aproveitar mais oportunidades.

3. Integracao de Tecnologia: A tecnologia deve ser vista como um meio para aumen-
tar a produtividade e potencializar o atendimento do vendedor, € nao o substituir.
A integracao de todo o modelo comercial possibilitard uma melhor experiéncia de
compra ao cliente.

4. Adaptacao e Escalabilidade: testar pequeno, corrigir rapido e escalar com seguranga
sao cruciais para a implementacao bem-sucedida de novos modelos.

5. Ciclo Continuo de Melhoria: A aplicacdo do ciclo PDCA deve ser continua para ga-
rantir que a empresa se adapte as mudancas e continue a melhorar sua experiéncia

e atendimento. Focar nas dores do cliente torna o processo mais assertivo.

CONCLUSAO A reestruturacdo comercial da Rio Quality exemplifica como uma abordagem
sistematica e adaptada as necessidades especificas da empresa pode levar a melhorias sig-
nificativas na produtividade e no crescimento. A transformacao nao s6 otimizou a gestdo de
vendas, mas também fortaleceu a capacidade da empresa de atender uma base de clientes
em expansao e diversificada. Com um foco continuo na inovacdo e na adaptacao as novas
realidades do mercado, a Rio Quality estd bem posicionada para enfrentar futuros desafios e

aproveitar novas oportunidades.
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