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1. Introduciao

Com o crescimento e desenvolvimento do agronegécio dentro e fora do Brasil,
abordaremos como o Marketing Digital influencia e agrega valor dentro do negodcio de cada
produtor rural e pequeno agricultor.

Para Kotler: “O marketing esta por toda parte. Formal ou informalmente, pessoas e
organizagoes envolvem-se em um grande numero de atividades que poderiam ser chamadas
de marketing”

Trata-se de um projeto que visa proporcionar orientagdes praticas aos produtores que
segundo pesquisas, tém acessado e conectado mais com a rede de internet.

Isso torna viavel a orientagdo e apresentacdo de solugdes e estratégias que
possibilitam o alavancamento dos respectivos negocios.

Sabemos que a internet ja ¢ futuro e as organizagdes devem estar integradas a ela
mesmo sendo do agronegdcio. A internet ¢ uma rede movel que permite espaco a todos os
usuarios, a unica maneira de vocé diferenciar-se ¢ fazer diferente das demais pessoas € ndo
simplesmente fazer o que todos fazem.

Visamos proporcionar orientagdes praticas a esses produtores de modo que através
do investimento em marketing nas midias sociais, possam alavancar seus negocios €

acompanhar todo o desenvolvimento tecnoldgico que essas plataformas carregam.



2. Desenvolvimento

2.1 Marketing digital voltado a pequenas empresas de agronegocio.

De acordo com o SENAR Maranhao (2019) “ O agronegdcio brasileiro tem sido a
roda motriz da economia. Em 2018, por exemplo, representou 21% de todo o PIB (Produto
Interno Bruto) do pais. Isso traz reflexos diretos e indiretos a economia. O mercado de
trabalho ¢ um exemplo. No ano passado, a cada 100 empregos gerados, 38 foram no setor
agro. De toda a populagdo economicamente ativa do pais, 13% dos trabalhadores estdo no
agronegdcio.”

A vista disso e do artigo do Portal do Agronegdcio (2020): “ O PIB do agronegocio
brasileiro, em 2019, foi estimado em R$ 1.552.995 milhdes. A quantia bruta da produgao
agropecuaria brasileira em 2020 estd estimada em 697 bilhdes de reais. Mundialmente, o
Brasil ¢ o maior produtor de carvdo vegetal, actcar e suco de laranja; produzindo sementes
oleaginosas e celulose como segundo colocado; e na producdo de carnes e frutas, ¢ o
terceiro”, percebe-se que o agronegocio tem ganhado ano a ano seu espago na economia
brasileira e denota como faz-se necessario que os produtores e donos de pequenos negécios,
insiram-se dentro do espaco de midias sociais para consolidar seu negocio e aperfeicoar seu

relacionamento com seus consumidores.

2.2 Publico Alvo e Persona

Segundo Phillip Kotler, publico alvo “/...] possiveis compradores dos produtos da
empresa, usuarios atuais, pessoas que decidem ou influenciam; individuos, grupos, publicos
especificos ou o publico em geral. O publico-alvo exerce uma influéncia fundamental nas
decisoes do comunicador sobre o que, como, quando, onde e para quem dizer.”

Geralmente o publico alvo traz informagdes como: estado civil, formagdo, género,
habitos de compra, idade, profissao e regido do pais.

Além de oferecer um direcionamento mais preciso para a equipe de marketing, a

persona fornece informagdes e insights poderosos para melhorar os resultados, como além do

que ¢ abordado pelo publico alvo, na persona encontra-se o nome ficticio, para facilitar
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conexao, breve historia sobre o dia a dia do person, profissdo, habitos de compra, estilo de
vida, redes sociais favoritas, hobbies, valores, dores relacionadas ao seu produto/servigo,
davidas, ambi¢des, melhor linguagem, em quais redes sociais investir em andncios, quais

assuntos abordar, formatos de conteudo e ideias.

2.3 Entendimento dos Canais de Comunicacao.

Desse modo, apos a defini¢do da persona, ¢ necessario que os empresarios venham a
conhecer os canais de comunicac¢do que podem utilizar.

Pois de acordo com uma pesquisa realizada pela ABMR&A (Associagdo Brasileira de
Marketing Rural & Agronegocio), em 2018, apontou que 40% dos empresarios rurais e
produtores agricolas acessam a internet e 64% deles se conectam através de smartphones.
Bem como, em outra pesquisa, atualmente, 27% dos empreendedores do campo tém menos de
35 anos.

Esses dados apresentam uma grande oportunidade de crescimento para as pequenas
empresas ¢ produtores agricolas pois com esta faixa etaria a geracao que cresceu com internet
consegue compreender melhor como inserir o seu negdcio no ambiente digital.

A priori, acreditamos que a utilizagdo de plataformas de midia social sera de grande
valia para os empreendedores, pois elas sao de certa forma, um canal de comunicagao direta
com os leads e clientes dos negodcios. Faz-se necessario um estudo sobre publicagcdes que
agregam valor ao servigo ao produto que a empresa produz.

De acordo com Larissa Lacerda, Blog Rock Content “(...) Esse ¢ um canal de
comunica¢do em que o conteudo pode viralizar e alcangar um publico mais abrangente. Como
também, pode servir como base de diagnéstico de popularidade da empresa, que, em
contrapartida, precisa evitar basear-se em métricas de vaidade — como o numero de curtidas
— para tomar decisdes mais relevantes para o negocio.

Todavia, as empresas devem considerar que esses veiculos tém controle editorial sobre
a relevancia dos conteudos que eles hospedam, monetizam e promovem. Com base em
algoritmos muito especificos, as diretrizes desses canais podem moldar a amplitude das

publicacdes e interferir nos resultados.” .



Dessa forma, indicamos que os empresarios invistam na criagdo de perfis no Instagram
e Facebook para suas organizagdes.

Conforme o crescimento e desenvolvimento do negocio, outra sugestdo seria investir
no em canais de comunicagdo como chatbots para atendimento em redes sociais, sites e blogs

corporativos e também em aplicativos corporativos.

2.4 Benchmark.

E a pesquisa de mercado de concorréncia, sabendo assim o que esta dando certo e
errado para o concorrente (aprender com os erros dos outros). Tendo o Benchmark em maos
pode-se construir pesquisas, mapa de empatia com a persona, sabendo as caracteristicas do
avatar. Adquire informacgodes suficientes que possam argumentar e criar mecanismos de venda
mais eficientes e eficazes. Lembrando que deve-se atualizar o Benchmark a cada 3 - 6 meses.
Sabendo o que a concorréncia faz, vocé pode oferecer coisas diferentes, desde que seja

verdade.

2.5 Desenvolvendo diferencial.

Para se destacar no mercado ¢ necessario que tenha um diferencial claro e especifico.
E a vantagem que se cria junto ao cliente para “blinda-lo” contra a concorréncia, garantindo
sua preferéncia de compra. Esse diferencial deve sempre quebrar obje¢des e resolver as dores
do seu publico, feito isso, saird na frente dos seus concorrentes.

Faz-se necessario que o empresario entenda qual a “dor” ou qual a necessidade que os
seus produtos resolvem, podem ser eles: a maneira como a sua cultura ¢ cultivada, o processo
de preparacdo da terra, as tecnologias utilizadas no campo, a histéria e desenvolvimento da
empresa, feedback dos consumidores. Todos esses aspectos contribuem para futuros leads
sejam conquistados pelo o que as empresas oferecem.

A realizacdo de uma pesquisa de mercado também ¢ de grande importancia para os
pequenos produtores, pois através dela € possivel coletar informagdes concretas, reais e atuais

a respeito do comportamento dos consumidores e os diferenciais do seu produto.



3. CONCLUSAO

Por fim, o Marketing Digital pode alavancar os negocios e impacté-los positivamente,
trazendo uma nova visdo de plataformas que dentro do mercado trazem diferencial para as
empresas.

Com base na definicdo do Marketing Digital, conhecimento das ferramentas e
aplica-las, os pequenos produtores e empresarios do agronegocio poderdo fortalecer-se e
posicionar-se de forma a trazer atengdo a respeito de seus produtos ou servigos.

Espera-se que seja notavel através de pesquisas e graficos de monitoramento o quio
engajados os negocios estarao e como a captagao de clientes serd mais assertiva.

Através dessas estratégias, visa-se esclarecer e orientar os produtores € pequenos
empresarios do agronegocio, pois através das pesquisas nota-se que eles, de certa forma, ainda
estao adaptando-se ao ambiente digital.

Dentro disso, espera-se que os mesmos percebam o aumento de suas vendas,
networking com possiveis parceiros e escalabilidade do seus negocios, executando as

instrugdes descritas.
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