


POR QUE?

« Arrogéancia — “deu certo até hoje...”

» Nao priorizar sustentabilidade (ESG)

* Nao colocar Clientes em 1° Lugar

 Nao inovar incansavelmente

» Deixar de atrair e reter talentos

* Nao desenvolver habilidades futuras

* Nao pensar em si mesma como de tecnologia
* Nao tratar dados como um ativo chave

* Deixar de Construir Parcerias solidas

- Falta de autenticidade e transparéncia




A sua empresa PRI
elabora Plano Y £ et
EStratégiCO, :
projeta metas e
elabora planos de
agéo tanto quanto os

executa com eficacia?
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Talvez, esse seja o maior desafio de todos. Elaborar um bom plano estratégico do
negocio e EXECUTA-LO. E aqui é onde as empresas falham: elaboram um bom
plano estratégico, mas ndo conseguem executa-lo. Na maioria das vezes, porque os
seus executivos nao compraram a ideia, ou simplesmente porque nao foi bem
disseminado na organizacao.

Com um ambiente cada vez mais desafiador, seja pela concorréncia acirrada (novos
grandes grupos), pelos conflitos entre paises, pelo clima que ndo manda aviso, o
agronegocio no Brasil sofre drasticos efeitos e ndo dispensa um bom planejamento e
a sua eficaz execucao.
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A sua empresa tem
informacoes
histoOricas relevantes
sobre potencial de
mercado por cultura e
geografia?

ecnologia Novva

Uma parcela das industrias de insumos, revendas, distribuidores e cooperativas
adquire esse tipo de informacdes de relatérios comprados ad hoc (Blink, Sparks,
etc.). Isso é bastante dispendioso, mas geralmente corresponde a uma proporcao
pequena do orcamento das gigantes do ramo e mesmo das meédias e se prestam
apenas a elaborar um planejamento sem muito critério ou metodologia.

Ha também aquelas que possuem equipes dedicadas a realizar as analises de
potencial, mas sem muito know how, acabam tendo dificuldade em transformar as
informacdes em algo confiavel.
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A sua empresa compara

potencial com as
informacodes de

faturamento em cada

area mapeada para
entender onde estao as

SEGMENTO DE PRODUTOS
ESTADO/MESO/MUNICIPIO

E_MINAS GERAIS

lacunas de market %=

CAPELA NOVA
CARANAIBA
CARANDAI

share e os seus motivos?

Pela falta de informacées historicas organizadas para analises especificas, a maioria
das empresas do ramo ndo conseguem determinar claramente onde estdo falhando
em adquirir market share e, pior, ndo sabem porqué.

Em trabalhos que desenvolvemos ao longo dos anos, percebemos que
invariavelmente todos os nossos clientes possuem varia¢cdes muito grandes de
market share em regides distintas e sem aparente motivo. Sera falta de
competitividade, ou simplesmente ineficiéncia operacional, ou os dois?
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Vocé conhece todas as
revendas

potenciais dentro de
sua area de atuacao e

tem um Programa de
Fidelizacdo com os

clientes atuais para
nao perde-los para a

concorréncia?

Um grande desafio que percebemos dos nossos clientes é identificar todos os pontos
de venda potenciais e, mais do que isso, ter controle sobre quem realmente é seu
parceiro de vendas e quem s6 complementa a prateleira com seu portfélio.

A Novva possui uma base de dados imensa com todos os CNPJ do Brasil. Assim,
podemos identificar todos os revendedores que podem nao estar na sua base, dentro
de uma regidao mapeada.
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Identifica cada uma das
propriedades rurais e,
também, o seu potencial de
compra de insumos?

MT-5104609-938065BD3DB344L

6122,3919

ITIQUIRA

MT o cx{Tecnologia Novva

Outro desafio frequentemente citado pelas empresas do
agro é a identificacao do potencial de consumo dos
insumos pelos produtores rurais. Saber onde estao
(latitude/longitude) e o que produzem na regiao é
essencial para definir regides de atendimento de vendas
e geracao de demanda.

Mapeamento de Potencial x Identificacdo de Canais x
Mapeamento de Produtores fecham a equacao para nao
perder oportunidade de vendas.

A Novva possui um banco de dados com todas as

N propriedades rurais do pais, incluindo latitude, longitude e poligonos.



Qtde Exportaqao por Pais

Identifica todos 3

0s paises com K
potencial para 4

exportacao dos
seus produtos e o

'SCO de negociar
com cada um?

Oceano

Em um cliente recente, cujo produto é comercializado no mercado interno e, também,
exportado, identificamos que havia oportunidade de negdcio em inumeros paises,
além dos poucos na comunidade europeia para onde vendiam. Isso porque havia o
medo de vender para paises com alto risco de comercializacdo. Entretanto, o Brasil

exporta muitas vezes mais para paises fora da Unido Europeia e que apresentam risco

de negociacdo. Mas existem boas e grandes empresas brasileiras exportando para la. O

que estariam fazendo para mitigar os riscos?

Riscos identificados e planos de acdes elaborados para mitiga-los. Assim, ndo
deixamos a oportunidade passar a frente sem aproveita-la.
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CX = Customer eXperience

A sua empresa

Segmenta oS Onde estamos hoje e Subindo o
para onde estamos Régua
1 S i ? Otimizando os  [RESASEIIE
clientes atuais? Os indo? I ...

competitiva

v'CXéum central

Expandindo os CREnE s

Seus processos Canals v'Multicanal

¥'Alto NPS

v'Omnichannel
v'Lidera NPS

v'Jornadas do
Cliente

v'Ciclos de
inovacgéo curtos

CX Basico v CX “rouba”

internos sao

Sangramento” . concorréncia
° ¥'NPS estd abaixo

orientados para atender - eninengo | Ve
v'NPS baixo ¥Vulneravel cliente direciona pequenos
= ? ol ) frente a e Projetos de
a essa segmentacdo?  |[EEEEEEE— R e
publicamente R

v Grande e cliente.

frequente desgaste

Quem séo os seus melhores clientes e como eles avaliam a sua empresa em termos de
produtos/servicos, marca, relacionamento, etc?
O quanto os seus processos estao orientados para diferenciar os clientes atendendo as
suas expectativas conforme o grau de comprometimento com a sua empresa?
Com quais critérios faria a classificacdo de clientes na sua organizacao?

Esse é um desafio comum no universo agro. Nao definir quem vocé deve privilegiar,
mesmo ndo deixando de atender aqueles que sdo de menor importancia, é um risco

/Ny  que gera maior custo para a organizacao e insatisfacdo generalizada.
NOVVA



A capacitacao dos
gestores e colaboradores

na sua empresa esta em
dia?
Desenvolvimento
de equipes € um
processo continuo?

Com as mudancas constantes no cenario competitivo, nas condi¢cdes de
mercado, custos e margens apertadas, muitas empresas do agronegocio no
mundo estdo tendo dificuldades de apresentar resultados consistentes. Temos
testemunhado a desvalorizacdo de alguns grupos internacionais na bolsa de
valores, o que faz aumentar a pressdo sobre as filiais brasileiras.

Isso leva a uma necessidade de pessoal cada vez mais capacitado para
desempenhar com produtividade maxima. E observamos frequentemente, nos
trabalhos que realizamos, é a falta de pessoal qualificado em melhores praticas

INY de mercado para manter a marca competitiva.
- NOVVA



Se a sua empresa precisa de ajuda com pelo
menos um desses desafios...
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https://novvaempresa.com.br/#contato
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