COMO ORIENTAR SEU
CLIENTE NO MANEJO DA
FERTILIDADE DO SOLO




Ola, tudo hem?

SE VOCE TRABALHA COMO
COMERCIAL EM UMA EMPRESA
DA AREA DE FERTILIDADE DO
SOLO E NUTRICAO DE

PLANTAS, POSSIVELMENTE
VOCE JA DEVE TER SE
DEPARADO COM AS
SEGUINTES SITUACOES
CONSTRANGEDORAS:




#1- Ficar dependente das

informacoes que seu cliente te passa

N&o € vocé quem determina as quantidades de fertilizantes
gue ele precisa comprar, VOcé apenas espera
passivamente ele te repassar as informacdes (quando
passa) e torce para conseguir encaixar seu produto.

#12 - Fazer leilao de precos com a

concorrencia

Seu cliente nunca tem tempo para nada, guanto mais parar
para ouvir o diferencial do seu produto. E se vocé nao gera
valor, por que ele vai querer pagar mais caro?
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#3 - Passar vergonha por nao saher

fazer uma recomendacao personalizada

Imagina a cena, vocé se prepara, faz o estudo em casa
de uma analise de solo que seu cliente te passou na
ultima visita. Mas quando chega na hora da conversa,
ele te informa que mudou a cultura, que mudou a area,
te mostra uma nova analise ou quer saber quanto
colocar de determinado micronutriente.
E vocé fica como?

#4 - Perder muitas vendas, correr atras

de cliente e sofrer pressao da empresa

Quando vocé vende e consegue trazer resultado tanto
para seu cliente quanto para vocé, voce fica feliz, o
cliente fica feliz, a empresa fica feliz. Quando isso nao
acontece, é um ciclo de sofrimento sem fim: a empresa
pressiona mais, o que te deixa mais inseguro...cliente
fareja inseguranca...a venda nao acontece...

e gira a roda de novo...

v MANEJO

LI IO/
«



#2 - Passar vergonha na frente

da sua equipe

Talvez vocé nao tenha contato direto com clientes, mas
gerencie uma equipe comercial e se depare com
davidas que vocé deveria saber, mas, por trabalhar
tanto tempo na area de gestéo, deixando a técnica de
lado, acaba se esquecendo ou néo praticando.

MAS A AREA
COMERCIAL SEMPRE

FOI TAO PROMISSORA...
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0 QUE ACONTECEU?

Nao preciso te dizer que estamos em uma mudanca de ERA
em tudo né? A gente tem vivido isso todos os dias e no
agronegocio nao seria diferentel Mas especificamente,
respondendo a pergunta anterior, as consequéncias disso na
sua area séo:

O acesso a informacao e o conhecimento do cliente
aumentou

Hoje ndo é preciso ser agrbnomo ou técnico agricola para
saber fazer uma recomendacao de fertilizantes, se o cliente
quiser ele encontra informagdes facilmente na internet! Foi-se
o tempo em que o prestador de servico era umas das unicas
fontes de informagcao e conhecimento que chegavam nas
propriedades distantes e carentes de tecnologia. Ainda mais
com a chegada dessa nova geracao nas fazendas, qguem néao
leva um diferencial para o cliente ndo passa nem mais na
porteira.

Com isso o0 conhecimento dos clientes aumentou, mas o
conhecimento dos comerciais ficou parado no tempo,
acostumados com o alto ganho sem muito esforco (vamos ser
sinceros, nao é uma critica, € um fato).

) MANEJO

«om Josi Prado



Nao ha mais espaco para falta de profissionalismo

Relativamente, ha pouco tempo atras a preocupacdo com 0O
manejo do solo e incremento da fertilidade estava no inicio,
poucas fazendas investiam nessa area, as variedades nao
eram tao produtivas e responsivas a fertilidade como é hoje,
ou seja, qualquer produto em qualquer dose nadava de
bracada porque € claro que teria resultado em solos téao
pobres e sem manejo. Tinha espaco até para aquele
profissional que recomendava s6 copiando o que a maioria da
regiao recomendava, sem critério nenhum.,

Obrigacao deu lugar a paixao

Vocé deve ter ouvido falar nessa palavra da moda: Propadsito.
Nao é porque uma coisa esta na moda, que nao tenha um
fundinho de verdade...Mas afinal, o que isso tem a ver com
meu trabalho? Estar conectado com um propoésito maior,
acreditar no que esta fazendo, gostar do processo de vendas e
de lidar com pessoas faz com que o profissional tenha vontade
de investir em conhecimento, de aprender cada vez mais, nao
depender s6 da empresa, tenha vontade de crescer e isSso
naturalmente faz com que se destaque, mesmo nao tendo
muita experiéncia, aumentando a concorréncia para quem nao
despertou para isso. Talvez seja 0 caso de vOcé se perguntar
se esta no caminho certo ou, se vocé gosta do que faz,
apenas se renovar para se tornar um consultor diferenciado e
voltar a ver as vendas acontecendo.
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Antes de te passar as 10 dicas, queria gque vocé
soubesse que a mais valiosa de todas as dicas €
gue o0 maior poder que um profissional de
exceléncia pode ter é a ACAO!

Em terra onde o conhecimento e a informacéo tém
de sobra, quem sabe aplicar € REI.

E ACAO precisa de ESTRATEGIA.
Por favor, medite alguns segundos sobre isso para
realmente se certificar que entendeu a importancia

dessa dica ;)

Agora, vamos para as 10 dicas:
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10 DICAS PARA UM SERVICO
DE EXCELENCIA EM
FERTILIDADE DO SOLO



NAO FACA RECOMENDACAD
SEM ANALISE DE SOLO

Nao caia no erro de recomendar sem saber o
gue o solo realmente precisa. Recomendacao
sem analise de solo € como receitar remeédio
sem perguntar nada ao paciente. Se o cliente
infformou que fez a propria recomendacao
baseada em analise, peca para dar uma olhada,
nem gue seja para segunda opiniao. Fazer pela
media que a regiao usa é cair no mesmo erro.
Se o cliente se recusar a mostrar ou nao deixar
vocé fazer a analise para ele, informe que néo
podera atendé-lo e va para outro cliente, sua
reputacdo vale mais do que uma venda e essa
atitude vai mostrar que vocé realmente se
Importa com ele. Ele pode nao valorizar na hora,
mas vali ficar intrigado.
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DEFINA 0S OBJETIVOS JUNTO
COM 0 CLIENTE

A area é nova e precisa de correcao? Ja esta
corrigida e precisa aumentar produtividade?
Sera feita adubacao de sistema? Precisa de
uma investigacao de perfil”? Como esta o nivel
de micronutrientes? Essas sao algumas das
perguntas que podem ser feitas na hora de
definir o objetivo do manejo para cada talhao, se
nao tiver que dividir ainda mais a area.Fazer
uma recomendacdo sO para toda area da no
mesmo que fazer recomendacéo sem analise de
solo. Nao tenha medo de sentar com seu cliente
com um mapa da fazenda na mao, perguntando
historico e anotando os objetivos.
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FACA UM PLANEJAMENTO DE
AMOSTRAGEM

Definidos 0s objetivos, 0 proximo passo €
planejar a amostragem. Além da divisao fisica
do talhdo, deve-se levar em consideracéo se
nao existem caracteristicas muito diferentes
dentro de uma mesma area que mereca uma
atencao especial, como partes com idades
diferentes, topografia, manchas de textura de
solo e/ou manejos diferentes. Dependendo do
objetivo as profundidades de coleta, numero de
amostras e equipamentos podem ser diferentes!
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ENSINE SEU CLIENTE E A EQUIPE A
FAZER 0S PROCESSOS CORRETAMENTE

Nao é porque seu cliente faz a propria
amostragem de solo, que ele sabe fazer tudo
certo. As vezes uma pequena modificacido no
processo faz toda a diferenca para a
confiabilidade dos resultados ou até para o
rendimento operacional. Ter uma equipe
responsavel pela amostragem ou até mesmo o
processamento da amostra e envio, nao significa
gue ele tem tempo para avaliar o servico ou
treinar a equipe. Identificar gargalos, resolver
pequenos problemas, agrega valor ao seu
servico e te diferencia da concorréncia.

com Josi Prado



INDIQUE BONS EQUIPAMENTOS

Estar atualizado sobre os melhores
equipamentos do  mercado, orcamento,
Inovacoes, aplicacoes, nao ¢é tarefa facil.
Imagine para seu cliente. Vocé néo precisa estar
atualizado sobre todo maquinario de uma
fazenda, foque apenas nos equipamentos que
fazem parte do seu trabalho, como
amostradores, sensores de solo e planta, novos
laboratorios, aplicadores de fertilizantes,
plataformas e aplicativos Uuteis. Seja sempre
curioso em perguntar para fornecedores em
feiras e pesquise na internet periodicamente.
Uma informacéo pode ser utilizada para a sua
carteira de clientes.
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PENSE COMO VOCE PODE AGREGAR MAIS
INFORMACOES NA TOMADA DE DECISAO

Seu cliente faz s6 amostragem de solo? Indique
amostragem foliar! Nunca fez imagem aérea?
Esta ai uma boa oportunidade! Tem sensores de
colheita, mas nao utiliza os mapas? Se vocé nao
sabe mexer com isso, faca a ponte entre quem
sabe e seu cliente! Ou aprenda! Sempre pense
como vocé pode gerar informacdes que ir&o
fazer ele tomar melhores decisdes, lucrar mais
ou baixar custos e entre para a lista dos
preferidos!
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FACA RECOMENDACOES
PERSONALIZADAS

Falamos aqui sobre a importancia da analise de
solo e 0s objetivos do manejo, mas isso € sO 0
comeco, uma recomendacao personalizada de
verdade se baseia em alguns pilares, dentre
eles:

Historico de manejo

|dade das areas

Textura do solo

Cultura

Expectativa de produtividade
Sistema de cultivo
Equipamentos disponiveis
Capacidade de investimento
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FACA UM BOM ACOMPANHAMENTO

Serd que o0 produto que vocé vendeu foi
aplicado da forma correta? Simples erros de
aplicacéo ou distribuicdo podem levar a perdas
de até 30% na produtividade ou mais.
Relatdorios de acompanhamento sempre sao
bem vistos, marcam a sua presenca, criam
provas de eficiéncia ou ancoras de conversa.

Serd que o produto chegou certinho, 0 que o
cliente achou da qualidade? N&o espere um
feedback, va atras dele! A maioria dos clientes
gue vao embora sao aqueles gque nao falam
nada.
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FACA UMA ANALISE DE FECHAMENTO
DO SEU SERVICO

Essa € uma das etapas mais importantes, talvez
tdo importante quanto a venda, pois cria pontes
para a recompra e estreita relacionamentos,
mas infelizmente a mais negligenciada. A
porcentagem dos consultores gue enviam um
relatorio final de desempenho do seu produto,
ou de resumo das atividades de
acompanhamento da safra, ou um comparativo
de custos em relacdo ao manejo anterior, é
minima. Creio que nédo chega a 5%. Com isso,
0S consultores perdem a oportunidade de
contornar alguma objecao que tenha ficado e
deixam passar o efeito extremamente positivo
de “um ciclo bem concluido, vamos para o
proximo”.
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SEJA ETICO, TENHA HUMILDADE
PARA APRENDER, MAS SEJA
SEGURO DO QUE ESTA FAZENDO.

Se vocé nao acredita no produto que vende e na
empresa que trabalha, procure outra coisa o
mais rapido possivel. Vocé pode até tentar
esconder, mas seu corpo vai te entregar de uma
forma que vocé nem imagina. E seu cliente néao
precisa ser um perito em linguagem corporal,
porque o Instinto dele vai captar e enviar a
informac&o diretamente para o cérebro. E claro
gue algumas vendas acabam saindo, mas ISSo
nao e sustentavel a médio e longo prazo.
Dinheiro € bom, mas n&o é tudo, uma hora a
conta de trabalhar sem propodsito chega! Vocé
Nnao precisa ser o mega expert para ganhar a
confianca do seu cliente, o que conta mesmo €&
vontade de fazer diferenca na vida das pessoas
e principalmente a ACAO (lembra da primeira
dica?).
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Também nao precisa se menosprezar, nao e
porque vocé é o “vendedor” que tem que aturar
tudo e que vale menos que seu cliente. Saber
seu valor, saber que fez o seu melhor, ser
transparente, cria tranquilidade e seguranca
para vocé e para a relacdo comercial.
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CONCLUSAO

Parabéns para vocé gue chegou até aqui! Isso
mostra que vocé se importal Que quer fazer
diferente! Quer ser um profissional melhor para
ajudar mais pessoas ou dar uma condicao
melhor para sua familia ou realizar um sonho,
por que nao? Seja qual for o motivo, buscar
conhecimento € o melhor caminho sempre!

A dica bbnus é: continue o caminho em busca
de cada vez mais conhecimento!

Para receber mais conteudos sobre manejo da
fertilidade do solo aplicado para consultoria
comercial acesse:
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https://manejodescomplicado.com.br/?utm_source=orientarclientenovo
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agro??sight 6 DESCOMPLIEADO
NOSSA MISSAO E IMPACTAR POSITIVAMENTE A VIDA
PESSOAL E FINANCEIRA DOS PROFISSIONAIS DO
AGRONEGOCIO OFERECENDO E DESENVOLVENDO
CONTEUDOS TECNICOS E GERENCIAIS, DE FACIL
APLICACAO, EMBASADOS PELA CIENCIA E
VALIDADOS PELA PRATICA AGRONOMICA NA AREA

DE MANEJ0 DO SOLO.

PARA SABER MAIS SOBRE A AGRO INSIGHT
ACESSE NOSSO SITE 0U
NOS SIGA NAS REDES SOCIAIS

www.agroinsight.com.br
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