EBOOK

Transforme seus
clientes em parceiros
de lucro no agronegocio
e multiplique sua receita.

Estratégia de customer share

EEmovel AGRO




I ntrOd U an No agro, conquistar um novo cliente é dificil. Mas extrair

todo o potencial da carteira que vocé ja tem pode ser

ainda mais desafiador.

Hoje, muitas empresas do setor investem tempo e
recursos em prospeccio, mas negligenciam
oportunidades claras dentro da propria base. Clientes
que ja confiam na marca continuam sendo atendidos
apenas em parte do que consomem, ou em apenas uma

das propriedades que operam.

Esse € o ponto central da estratégia de Customer Share:
ampliar o valor de cada cliente ao identificar onde mais

sua empresa pode — e deve — estar presente.




Customer share:
CONCEITOS FUNDAMENTAIS

Customer Share € o percentual do consumo total de um cliente
que sua empresa consegue atender. Nao se trata apenas de
fidelizac&do, mas de expanséo estratégica do relacionamento

comercial.

Enquanto o Market Share mede quanto sua empresa participa do
mercado como um todo, o Customer Share foca em quanto vocé

participa da jornada de compra de cada cliente especifico.

Atender um produtor em todas as areas em que
ele atua, ndo apenas na principal;

Oferecer mais de um produto dentro do mesmo
ciclo produtivo;

Ampliar o ticket médio e a frequéncia de compra

de quem ja esta na sua carteira.




Beneficios diretos
da estratégia:

O LTV representa o valor total que um cliente
entrega a sua empresa ao longo do tempo.
Ao aumentar o Customer Share, vocé amplia

o tempo e a profundidade da relacéo

comercial, tornando o cliente mais lucrativo.

Quanto mais diversificada e profunda for sua
presenca no cliente, mais dificil sera para a
concorréncia substituir vocé. Isso fortalece
sua posicao durante periodos de oscilacédo

de mercado.

E mais barato e eficiente vender mais para

quem ja compra de vocé. Menos gasto em
marketing, menos esfor¢co de convencimento.
Com uma base ativa bem trabalhada, seu time

vende com mais agilidade e previsibilidade.

Clientes bem atendidos e acompanhados
com inteligéncia tendem a recomendar sua
empresa. O Customer Share ndo apenas
fideliza, mas transforma clientes em aliados

estratégicos.



Conhecendoo
produtor moderno

Antes de expandir, € preciso entender. O produtor
rural de hoje € multifacetado, opera em diferentes
regides, cultiva multiplas culturas e atua tanto como

proprietario quanto como arrendatario ou parceiro.

Digitalizacédo crescente da gestéo;
Sucesséo familiar;

Tomada de decisdo mais técnica e profissionalizada.

Dificuldade de acesso ao crédito;
Necessidade de tecnologias adaptadas;
Falta de assisténcia técnica especializada;

Gestio de riscos em ambientes cada vez mais volateis.

Sazonalidade e janelas curtas de decisao;
Planejamento antecipado e fluxo de caixa concentrado;

Confianca em parceiros que estejam presentes e disponiveis.



Esse novo perfil exige uma abordagem mais
analitica e segmentada. Nao basta mais conhecer

o nome do cliente. E preciso compreender:

- Quantas areas ele opera;

- Onde estio essas areas;

- Qual o potencial produtivo e
tecnoldgico de cada uma;

- E, principalmente, o quanto sua

empresa esta (ou ndo) presente nelas.

E aqui que a EEmovel Agro entra como diferencial.

A plataforma cruza CPF, matriculas, culturas e

dados documentais para oferecer uma viséo

completa do produtor - revelando areas ocultas,
novas culturas plantadas e outros pontos de

atuacio nédo explorados.



Inteligéncia de
mercado e dados
essencilais

A analise de Customer Share sé € possivel
quando a empresa tem uma viséo clara,
integrada e estratégica da sua base de clientes.
Para isso, € fundamental ir além do CRM
tradicional ou das planilhas da forca de vendas. E
preciso trabalhar com inteligéncia de mercado

baseada em dados reais e atualizados.

Essa inteligéncia permite cruzar informacdes
cadastrais com dados territoriais, produtivos e
documentais, para identificar oportunidades

ocultas e gerar acdes praticas de expanséo

dentro da carteira.



COMO A EEMOVEL AGRO
APOIA ESTE PROCESSO:

A plataforma da EEmovel Agro integra
organiza e cruza milhares de pontos de
dados, como matriculas, CPF, producéo
por area, presenca de infraestrutura,
entre outros. Tudo isso apresentado de
forma visual, segmentavel e pronta

para uso comercial.
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Isso permite que:

- Identifique areas e culturas que

ainda nao estiao sendo atendidas:

- Classifique os clientes por potencial

e nivel de cobertura:

- Crie acdes orientadas por dados e

direcionadas ao campo com precisio.




Estratégias de
personalizacéao

Com inteligéncia de mercado, sua empresa pode
sair da abordagem genérica e adotar estratégias

altamente direcionadas, como:

. Ofertas customizadas por cultura plantada
e safra vigente;

- Recomendacéo de produtos conforme o nivel
tecnoldgico da area (ex: pivd, orgéanico,
producédo intensiva);

- ApoIO & expansiao com servicos como
financiamento, seguro ou assisténcia técnica
sob medida;

- Segmentacéo por perfil de atuagio: proprietario,

arrendatario, parceiro ou cooperado.




Escalabilidade
e eficiéncia

Com a ajuda da EEmovel Agro, essa
personalizacido deixa de ser uma agio pontual
e se torna parte da estratégia da empresa.

A plataforma permite que as equipes:

- Criem filtros inteligentes por cultura, regido
ou tipo de cliente;

- Encontrem "gémeos produtivos" dentro da base
(clientes com perfis semelhantes);

- Planejem campanhas e abordagens comerciais

personalizadas por perfil de propriedade.

Personalizar ndo é sobre criar discursos

diferentes para cada cliente, é sobre

entregar a solucéao certa, no momento

certo, com base em dados reais.



Construindo
relacionamentos
duradouros

A analise de Customer Share ndo € uma acéo pontual, € um
modelo de relacionamento continuo. Para crescer dentro da
carteira, & essencial criar conextes sustentaveis, baseadas

em confianca, transparéncia e presenca ativa.

Transparéncia nas negociacées: o produtor valoriza
clareza em precos, prazos e condicdes comerciais.
Cumprimento de promessas: entregas no prazo e
suporte técnico fazem a diferenca.

Presenca constante: visitas técnicas, eventos,
acompanhamento pds-venda e canais diretos de

comunicacédo, como WhatsApp Business.

Esses fatores criam um ambiente favoravel para expanséo
da presenca da marca dentro da propriedade do cliente.
Mais do que vender, € preciso estar presente quando o

cliente precisa, mesmo fora do ciclo de compra.

Relacionamento sdlido diminui a sensibilidade ao preco. O

produtor valoriza quem entende o negdcio dele de verdade.




cross sel I ! ng O cross-selling no agronegocio representa uma das
e U p Sel Ii ng | estratégias mais eficazes para aumentar o Customer

Share, aproveitando a natureza interconectada dos
sistemas produtivos agricolas onde diferentes produtos

e servicos se complementam naturalmente.

As oportunidades de cross-selling no agronegocio séo
frequentemente determinadas por fatores técnicos e
operacionais especificos. Diferentes culturas requerem
pacotes de insumos especificos, sistemas de producéo
demandam equipamentos complementares, e praticas
de manejo integrado criam necessidades de produtos e
servicos relacionados. Compreender essas conexdes
técnicas € fundamental para identificar oportunidades

genuinas de valor agregado.




Ja o up-selling, envolve a migracao de clientes para
produtos ou servigos de maior valor agregado,
aproveitando oportunidades de melhoria de
desempenho, reducio de custos operacionais ou
aumento de produtividade. Diferentemente do
cross-selling, que adiciona produtos complementares,
o up-selling substitui produtos atuais por alternativas

superiores que justifiqguem investimento adicional.

As estratégias de up-selling no agronegoécio devem ser
baseadas em demonstracéo clara de valor, com ROI
quantificavel e beneficios tangiveis para o cliente. A
chave esta em demonstrar que o valor adicional

justifica o investimento extra.




Métricas e
acompanhamento

Para que Customer Share funcione como estratégia

continua, € hecessario acompanhar indicadores que Férmula do Customer Share:

mostrem evolucgéo, eficiéncia e retorno. Compras com sua empresa + Total estimado

de compras do cliente x 100;

Ticket médio por cliente;

Frequéncia de compra por safra;
Diversidade de produtos por cliente;
Cobertura da base por area e cultura;

NPS e feedback do produtor.




Implementacao
Pratica

A aplicacdo do Customer Share envolve
meétodo. Abaixo, uma jornada simplificada
que pode ser aplicada na pratica por

qualquer empresa do setor.

Mapeie a carteira: integre os dados da base com
informacgdes produtivas e territoriais (CRM + EEmovel Agro);
Identifique lacunas de atendimento: avalie onde o cliente
atua, mas sua empresa nao esta presente;

Crie segmentacdes inteligentes: cultura, regiao,

hivel tecnoldgico, ciclo de compra;

Personalize a abordagem comercial: campanhas,

visitas técnicas, ofertas por cultura;

Acompanhe com indicadores: ajuste a estratégia

conforme os dados evoluem.

Jornada estratégica:

Conhecer — Personalizar

Relacionar

Acompanhar
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contato@eemovelagro.com.br
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