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Vocé nao precisa
de mais marketing;
precisa de melhores

conexoes
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Grandes marcas nao nas-
cem da intensidade da execugao,
mas da qualidade das conexoes
gue sustentam suas decisoes.
E é justamente nesse ponto que
muitas estratégias de marketing
comegam a perder forga, antes
mesmo da primeira campanha.

0 sucesso nao esta em fazer
mais. Esta em conectar melhor.
Conectar diagndstico com  es-
tratégia. Estratégia com execu-
¢ao. E, principalmente, decisoes
com o contexto real do negdcio,
do mercado e do consumidor.

O professor britanico Mark
Ritson traduz isso em um mode-

lo simples: o resultado do mar-
keting € a multiplicagcao entre
diagndstico, estratégia e tatica.
Quando os trés funcionam em
alto nivel, o potencial € maximo:
10 x 10 x 10 = 1000. E exigente,
mas possivel.

Na pratica, porém, o que se
vé é um desequilibrio recorrente.
Diagnosticos superficiais, ba-
seados em percepgoes rapidas
ou dados mal interpretados. Es-
tratégias genéricas, que evitam
escolhas dificeis e diluem foco.
E, por outro lado, uma execugao
que até parece bem feita.

Em numeros: diagndstico
nota 5, estratégia nota 5 e ta-
tica nota 8. O resultado é 200.
Ou seja, apenas 20% do poten-
cial, uma nota 2 em uma esca-

la de zero a dez. Em outras pa-
lavras, um fracasso disfargado
de eficiéncia.

Essacontarevelaalgoessen-
cial: nenhuma exceléncia tatica
compensa uma base mal conec-
tada. Mais do que isso, muitas
vezes ela mascara o problema,
criando a sensagao de progresso
quando, na pratica, o crescimen-
to esta limitado.

Isso acontece porque muitas
organizagdes concentram ener-
gianaexecugao,campanhas, for-
matos, canais e ferramentas, en-
quanto diagndstico e estratégia
viram etapas formais ou consen-
sos pouco desafiadores. O resul-
tado é previsivel: muita atividade,
pouca transformacao real.

Diagndstico n&@o é burocra-
cia. E entendimento profundo da
realidade: dados, comportamen-
to, contexto competitivo, cultura
da empresa e limites do negdcio.
E onde decisoes comegam a ga-
nhar consisténcia.

Estratégia ndo € um plano de
agoes. E escolha, de onde com-
petir, como vencer e, principal-
mente, o que nao fazer. E o que
da diregao, foco e coeréncia ao
longo do tempo.
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Dados ajudam a enxergar.
Propdsitoorienta.Posicionamen-
todiferencia. Mas éaconexao en-
treesses elementos que transfor-
ma intengao em valor de marca,
consisténcia em reconhecimen-
to e presenga em preferéncia.

No fim, marketing é decisao.
E decisoes fortes s6 acontecem
quando essas dimensoes estao
conectadas de forma coerente,
continua e disciplinada ao longo
do tempo.

Marcas fortes nao sao fruto
de mais esforgo. Sao fruto de me-
Ihores conexdes. Eisso néo é opi-
niao. E conta.

Estratégia nao

é um plano de
acoes. E escolha,
de onde competir,
como vencer e,
principalmente,

0 que nao fazer

MERCADO DIGITAL

Food To Save revela marcas que mais

JCAST

Videocast Margem de Lucro tem

salvaram alimentos em 2025 no Brasil

Cacau Show, GPA e Grupo Supernosso foram as trés empresas que mais sal-
varam alimentos em 2025 dentro da plataforma Food To Save, app de com-
bate ao desperdicio de alimentos no Brasil. Isso acontece na medida em que
contribuem para transformar alimentos que seriam descartados em oportu-
nidades de consumo consciente. O Brasil desperdica, anualmente, cerca de
46 milhoes de toneladas de alimentos, segundo dados do IBGE.

A segunda edi¢do do Relatdrio de Impacto da foodtech mostra que, em 2025,
a plataforma da startup ajudou a salvar mais de 3 mil toneladas de alimentos,
evitando a emissdo de mais de 2.900 toneladas de COz. No total, as agées da
Food To Save geraram RS 31 milhGes em receita incremental para os parcei-
ros comerciais.
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foco no resultado dos negocios
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[ P
ih}?y "4_‘ 3 empresarios e executivos com trajetoria de sucesso. ‘Com foco
em gestao estratégica e desempenho o Margem de Lucro
coloca os resultados empresariais no centro do debate. Rafael
Codonho e a Frattini Consultores recebem grandes lideres para compartilhar
experiéncias reais sobre a superagao de desafios e a construgao de marcas
de valor, sempre priorizando o que realmente gera impacto.



