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Em um mercado cada vez mais competitivo e
saturado pela comoditizagdo em todos os segmentos,
conquistar a atencdo do publico tornou-se um verda-
deiro desafio. As marcas precisam reconhecer que o
cenario mudou e continuara mudando drasticamente.
No agronegécio, ndo é diferente: 0 numero de marcas
disputando a aten¢do do produtor cresce a cada dia,
enquanto ele se torna cada vez mais criterioso, seletivo
e exigente. O produtor busca solug¢des que realmente
facam a diferenga no seu negdcio, e ndo apenas pro-
messas. Nesse contexto, destacar-se exige mais do que
bons produtos ou servigos. E preciso compreender as
necessidades reais dos clientes e consumidores e criar

conexdes genuinas.

E preciso conhecer as expectativas do produtor

Apenas ter um produto ou servico de qua-
lidade j& ndo é um diferencial. E o minimo esperado
para garantir a sobrevivéncia de qualquer empresa,
nao importa se de pequeno, médio ou de grande por-
te. Mesmo produtos premium, que apresentam alguma
diferenciacdo em relagdo a concorréncia, podem ser
facilmente copiados e, isoladamente, ndo garantem su-

CeSsso.

A jornada vai além da porteira

Hoje, o verdadeiro diferencial esta nas expe-
riéncias que as marcas proporcionam. Para construir
uma marca forte e desejada, nio basta investir em um
unico aspecto: todos os pontos de contato com o con-
sumidor precisam ser planejados e executados com
exceléncia. E a soma dessas experiéncias positivas que
possibilita maiores margens, cria vinculos emocionais,
fideliza o publico e transforma clientes e consumidores
em defensores da marca.

A satisfacio do consumidor final é o objetivo

Ou seja, mais do que vender produtos e ser-
vigos, é necessario considerar toda a jornada do con-
sumidor e maximizar o valor em cada momento de
interagio. No agronegocio, isso também se aplica. As
marcas precisam entender profundamente a jornada
do produtor rural e suas necessidades, tanto antes, den-
tro, quanto fora da porteira, para assegurar experién-
cias positivas em todas essas etapas.

Ao criar essas experiéncias, ¢ imprescindivel
que elas estejam alinhadas ao propdsito e aos objeti-
vos estratégicos da marca. Cada ponto de contato deve
refletir a esséncia e o posicionamento da empresa, pro-
duto ou servico. Afinal, a gestdo de marcas nio se re-
sume a encantar o publico, mas também a gerar valor e
resultados concretos para os negocios.

Entao, sua marca esta criando experiéncias po-
sitivas e memoraveis em todos os pontos de contato?
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