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Na AAT, o futuro é interligar
sistemas para crescer.

Ricardo Radomysler, diretor executivo da AAT
Brasil (um distribuidor especializado em produtos para
telefonia celular e banda larga), j notou umas coisas di-
ferentes em setembro de 2008. Ele se reunia com executi-
vos das operadoras de telefonia celular, que anteviam um
Natal 2008 muito diferente do Natal 2007. Nas operadoras,
0s executivos ndo queriam estocar produtos nas lojas.

Muitos dos parceiros comerciais de Ricardo, gen-
te de operadoras e de varejistas, cancelaram pedidos,
a comegar em setembro. Os fabricantes de aparelhos
ficaram mais conservadores, o que, para Ricardo, signi-
fica: eles fabricavam menos e vendiam primeiro para as
operadoras. Para Ricardo, eles vendiam o que sobrava,
e mesmo assim depois de pedir garantias de crédito
que antes ndo pediam. Na AAT, Ricardo depende de
girar os estoques: ele ganha quando compra e reven-
de muito, e rapido. “Fiquei decepcionado”, diz Ricardo,
“porque a gente estava lidando com forgas nas quais a
gente ndo podia ter nenhuma interferéncia; tudo estava
fora do nosso alcance.”

Nos cinco primeiros anos de existéncia, a AAT cres-
ceu devagar e sempre, até que, em 2007, a AAT cresceu
100%. Ricardo ganhou confianga, e fez investimentos
para transformar a AAT no principal canal de vendas e
escoamento de produtos entre fabricantes, operadoras,
varejistas e outros prestadores de servicos.

Entre os investimentos, Ricardo reforgou a equipe
e a estrutura de logistica e de armazenagem de produ-
tos. Até 2007, ele tinha s6 um centro de distribuigao.
Em 2008, ele montou mais dois centros, e ficou com um
centro para o Nordeste, outro para o Sudeste e o Sul, e
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um outro para as demais regides do Brasil. Isso até Ihe
deu um ganho extra: roubaram menos celulares da AAT.
Com os trés centros de distribuicéo, ficou mais dificil o
trabalho dos ladrdes especializados em celulares.

No comecgo de 2008, Ricardo planejava aumentar a
equipe em 20% — queria passar dos 105 funcionarios
em 2007 para 126 em 2008. Os novos funcionarios da-
riam conta do crescimento e dos novos projetos. Quan-
do os primeiros sinais da crise apareceram, Ricardo ja
tinha contratado 15 profissionais. Hoje, olhando para
tras, Ricardo acha que deu sorte. Visto que ele ndo con-
tratou todo mundo, ndo precisou demitir ninguém por
conta da crise.

Com seis pessoas a menos, Ricardo se concentrou
em algumas metas importantes, e uma delas foi infor-
matizagdo. Ele pegou o sistema que a AAT ja usava
para controlar estoques e o interligou aos sistemas dos
principais clientes, para assim controlar melhor os es-
toques. Os clientes passaram a comprar via Intemet e,
em alguns casos, de forma automatica. Ricardo reduziu
alguns tempos importantes.

O passo seguinte era desenvolver novos modulos
que permitissem uma troca pratica e confiavel das in-
formagoes sobre as demandas das operadoras, dos fa-
bricantes e de seus préprios clientes. Os dados levanta-
dos permitiriam a Ricardo detectar quando um produto
nao estava indo bem, e descobrir os motivos. Porém,
com seis pessoas a menos, faltou gente, e Ricardo refez
os planos: refez 0os desenho dos moédulos, e s6 instalou
as fungdes que interessavam mais, aplicaveis a alguns
fabricantes e clientes.
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“O desafio é ocupar espacos

sem ser notado pelas operadoras.”

A partir de setembro, Ricardo passou a frequentar
menos reunides sobre questdes comerciais e técnicas
para frequentar mais reunides com bancos, com 0s
funcionarios da tesouraria, e com especialistas em cré-
dito. “De uma hora para outra”, diz Ricardo, “tive que
dedicar mais tempo a parte financeira da operagao do
que a parte comercial.” Mas o trabalho deu resultados
ainda em 2008 — a AAT aumentou a receita liquida em
7,44%, para chegar a US$ 120 milhoes. E deu resultados
em 2009 também.

Em abril de 2009, com a crise no auge, Ricardo ja
nado apostava num crescimento de 50%, ja que a cri-
se s6 tormou mais dificil manter a pequena margem de
acao dos distribuidores, espremidos entre os fabrican-
tes (que vendem direto para as operadoras e mantém
iniciativas de boa vizinhanga com elas) e as operadoras,
que exigem celulares tao baratos quanto possivel, pois,
sem isso, elas ndo conseguem clientes.

“Trabalhar sem sermos percebidos por elas & um
dos nossos maiores desafios”, diz Ricardo. Assim, ele
nao explora produtos ou regides sem negociar com as
operadoras primeiro. “Se avangamos em algum espa-
GO que esta sendo trabalhado pelas operadoras, s6 nos
resta chorar, pedir a ajuda dos fabricantes e torcer para
que as operadoras sejam compreensivas.”

A partir de setembro de 2008, prevendo um Natal fra-
co, a AAT reduziu estoques de 60 dias em média para
45 dias, e buscou diminuir o seu grau de endividamento
bancério e com os principais formecedores, caso a caso.

Para sorte de Ricardo, a Oi passou a fazer propagan-
da de celular desbloqueado, e logo outras operadoras
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repetiram a estratégia. Com isso, todos os distribuido-
res venderam mais — inclusive a AAT.

Para se adaptar as mudancas nas operadoras a tem-
po de ganhar mercado, Ricardo comegou a negociar
maiores limites de crédito junto aos fabricantes. Em
paralelo, investiu na equipe para entender melhor a es-
tratégia das operadoras. Na AAT, um diretor de vendas
atende a conta da TIM e da CTBC, além de ser respon-
savel por trés diretores dedicados, cada um, as contas
da Vivo, da Claro e da Oi.

Essa diretoria conta com uma equipe de gerentes
regionais que acompanham e fortalecem as a¢des pon-
tuais. A AAT vende aos clientes por meio de um gerente
e uma equipe de televendas com 12 funcionarios, mais
14 vendedores, e mais o portal na Intemet. “E um traba-
Tho metoédico e constante, mas absolutamente crucial
para quem quer lidar com as diferentes demandas das
operadoras.”

A AAT se saiu bem porque mantém um estoque
bem diversificado. A partir de setembro, os fabricantes
reduziram o numero de vendedores em campo. A AAT
preencheu lacunas para eles. “Quando o fabricante nao
da conta de atender, entramos com nosso portfélio de
produtos. Além disso, dificilmente precisamos sair de
forma total de um cliente, pois sempre temos como ofe-
recer opgoes mais de acordo com o seu negocio.”

Em 2008, a AAT cresceu, mas Ricardo queria ter fei-
to a AAT crescer no minimo 75%. Por isso ao longo de
2009 ele investiu mais em sistemas de informatica. Em
2010, Ricardo planeja fazer com que a AAT cresga tudo
0 que ndo cresceu por culpa de setembro de 2008.

Rent. s/ patrim6nio Giro dos Ativos
0,

(%)

137,72 2,00

® SERVICOS > CANAIS DE COMERCIALIZAGAO



