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INTRODUCAO

O agronegodcio vem passando por uma transformacao digital
nas Uultimas décadas: o produtor estda mais conectado,
tecnoldgico e consciente nas novidades e tendéncias do setor.

Para o marketing isso € importante pois define a maneira como
as empresas do setor alcancam seus publicos e conduzem seus
negdcios. Em um ambiente onde a inovacao e a eficiéncia sao
fundamentais, compreender e aplicar estratégias de marketing
adequadas € crucial para atender as demandas do mercado e
alcancar o crescimento sustentavel.

O marketing no agronegoécio vai além de simplesmente
promover produtos; ele envolve a identificacdo de
necessidades dos clientes, a criacao de valor agregado, a
construcao de relacionamentos solidos e a diferenciacao da
marca em um mercado cada vez mais dinamico e competitivo.
A capacidade de entender as tendéncias do mercado, se
adaptar as mudancas e comunicar efetivamente o valor dos
produtos e servicos agricolas € essencial para o sucesso das
empresas neste setor estratégico.

Neste e-book, exploraremos uma série de estratégias de
marketing especificas para o agronegdcio, abordando temas
como o marketing digital, a influéncia, a sustentabilidade, a
venda consultiva e a distribuicao de insumos agricolas. Cada
capitulo oferecera insights valiosos e praticos para profissionais
do agronegdcio que buscam aprimorar suas estratégias de
marketing e maximizar seu potencial de crescimento em um
ambiente de mercado em constante evolucao.

Ao reunir conhecimentos e experiéncias em diversas areas do
marketing, este e-book proporcionara uma visao abrangente
das melhores praticas e tendéncias emergentes no marketing
aplicado ao agronegdcio. Vamos juntos explorar o vasto campo
do marketing no agronegoécio e descobrir como estas
estratégias podem impulsionar o sucesso e a inovagcao no setor
agropecuario.
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O Papel do

Marketing Digital
no Agronegocio
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ainda e
Mmuitos um
e por vezes
Mas um

O  agronegodcio
considerado por
setor tradicional
conservador.

movimento de mudanca esta

ocorrendo. Além de novas
tecnologias em solugdes, ©
agro esta abrindo as portas
para novas estratégias de
mercado.

O marketing digital € um pilar
importante nesse contexto,
sendo um canal de
aproximacao com o publico,
que hoje se encontra em peso
Nna internet. O digital possibilita

uma comunicagao atual e
abrangente de marcas e
produtos.

Por mais que 0s primeiros

passos ja tenham sido dados
pelo marketing digital no
agronegocio, ainda ha muito o
que otimizar e evoluir.
Profissionais da area, sejam
eles agronomos que trabalham
com marketing ou marketeiros
que trabalham no agro,
precisam se atualizar
constantemente para executar
estratégias mais eficientes.
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O que é
digital?

marketing

O marketing digital pode ser
interpretado como o conjunto
de ferramentas digitais e
praticas que possibilitam a
conexao com o cliente via
internet, visando a
comunicacao de um produto,
mMarca ou servico.

Com o surgimento da internet
e a popularizacao do ambiente
virtual, notou-se que ali havia
uma grande oportunidade de
exposicao e promogao de uma
infinidade de coisas,
principalmente produtos.

O que antes precisava ser
impresso, entregue, colocado
em locais estratégicos ou ainda
transmitido na TV ou radio
para atingir determinado
publico, agora, com o advento
da internet, basta realizar uma
unica publicacao, que ela ficara
disponivel por tempo ilimitado.

Porém, com o passar do tempo
0OS especialistas da area
notaram que nao era simples



assim. Fazer uma publicacao
sem a comunicacao adequada

pode atrapalhar mais que
ajudar, assim como publicar
em um momento nao

favoravel, ou errar o canal, a
midia, o contexto, o horario, o
formato...

A lista de varidveis que
influenciam na eficiéncia do
marketing digital é extensa,
mas pode ser resumida em
uma palavra: estratégia.

Assim como o marketing
“tradicional”, 0 marketing
digital comecou a ser visto
como uma ciéncia, e foi/é
estudado para que
pudesse/possa gerar um
impacto positivo e
metrificavel.

Dessa forma, nascem as
estratégias de marketing
digital, que utilizam de
diversas possibilidades,
formatos e caminhos para
serem executadas.

Podem ser incluidos em
estratégias de marketing

digital: e-malils, aplicativos de
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sociais,
pagos,

redes
anuncios
ferramentas de busca e muito
mais.

mensagens,
blogs,

Nao € obrigatério o uso de
todas as ferramentas
disponiveis. Elas devem ser
utilizadas conforme a
aplicabilidade, em conjunto
ou separadas. O que pode
funcionar para uma realidade
talvez nao seja o ideal para
outra, por isso tudo dependera
do objetivo de qguem monta a
estratégia.

Em nivel de produto, ou linhas

de produto, isso também é
valido. Cada produto
apresenta necessidades

especificas, ou até obstaculos,
gue irao delimitar o tipo de
campanha a ser tracada.

Por isso, estratégias de
marketing digital devem
conter pesquisas, dados,
metas, planejamento e
execugao para se certificar de
qgque a campanha atinja seu
objetivo.



Aplicacoes do marketing
digital: quem pode usar e
como?

O marketing digital pode ser

entendido como uma
ferramenta “universal”, e as
possibilidades de uso

abrangem todos os setores.

Atualmente, ao pesquisar na

internet sobre qualquer
produto, desde defensivos
agricolas até produtos de
beleza, pode ser encontrado
tudo: informacdes sobre o
produto, imagens, avaliacdes
dos clientes, preco, onde

comprar ou até a opcao de
comprar na hora e receber em
casa.

E se vocé pesquisa, entra nos
sites ou nas redes sociais, ou
possui  qualquer tipo de
interacao com a marca, logo ja
comegca a aparecer uma
infinidade de andncios sobre
ela ou sobre o produto. Até
parece que o celular esta te
observando, ndao &€ mesmo?

Mas, de uma forma simples, ele
realmente faz isso.
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Basicamente, o} famoso
algoritmo consegue rastrear
seus interesses através das
suas pesquisas e interacdes
durante o uso da internet. Por
isso ele consegue fornecer
para vocé o produto que te
interessa (ou Mais se aproxima
dos seus interesses), seja na
rede social ou em outros sites.

Esse fendmeno acontece
porgue as empresas que
desejam que seus produtos
aparecam para o publico certo
pagam por isso. Este seria um
exemplo de midia paga, que
utiliza de gerenciadores como
o Facebook Ads e Google Ads.

Estratégias de marketing
digital também podem ser
tracadas com base em

ferramentas e canais gratuitos.
Porém, o Iinvestimento em
marketing pode potencializar
os resultados e tornar as
campanhas mais assertivas.

Entdo, para comecar a tracar
uma estratégia & importante
reconhecer suas possibilidades
e limitacdes, adequando as



trabalhando
construir um resultado sélido e
consistente.

acdes e para

Existe muitas outras
possibilidades de aplicacdes do

marketing digital: podcasts,
blogs, lancamentos de
produtos, parcerias de
divulgacao e mais. E todos elas
podem ser utilizadas pelo
agronegocio.

Marketing digital no
agronegocio

O agronegdcio é visto por
muitos como um setor
conservador. Mas esse cenario
vem sendo transformado. E
perceptivel que a agricultura
esta evoluindo nas areas de

tecnologia, inteligéncia
artificial, precisao, dados e
performance.

Em grande parte, essa

evolucao é impulsionada pelas
empresas do agro, que além
de otimizar seus produtos
também estdo modernizando
e melhorando seus processos,
principalmente os que estao
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relacionados a aquisicao e
mManutencao de clientes.

Nesse contexto, o marketing
digital vem ganhando espaco e
evidenciando sua importancia
para alcancar bons resultados.

Tradicionalmente, o modelo de
negocio das grandes empresas
do agro €& pautado na
distribuicao  dos  produtos
através das revendas e de
representantes que vao
diretamente ao produtor
apresentar e efetivar a venda.

Mesmo que ainda hoje esse
modelo predomine, cada vez

mais €& possivel ver as
empresas do agro no
ambiente digital, presentes
em redes sociais, gerando
conteudo, divulgando acdes

culturais e sociais, entre outras
atividades.

Algumas até ja apostam em
marketplaces, aplicativos e
sites como canal de vendas. E
a tendéncia é que esses
modelos crescam cada vez
mais e evoluam.



Para isso, € necessario buscar
novas estratégias, aprimorar as
que ja estao sendo feitas e
acompanhar a movimentacao
da internet, que a cada dia
apresenta atualizacoes e
novidades.

7 estratégias eficientes
para aplicar o marketing
digital no agronegécio

Defina para quem as
campanhas devem ser
direcionadas

O primeiro passo para colocar
em pratica estratégias
eficientes de marketing é
definir muito bem o objetivo a
ser alcancgado.

De um modo
objetivos das acdes serao
relacionados a aumentar o
alcance da marca, aumentar o
nuamero de vendas, o
reconhecimento...

geral, os

Enfim, para cumprir todos
esses objetivos é fundamental
conhecer o publico, entender
quem sera atingido pelas
acoes. Isso facilita a tomada de
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decisdo acerca de como serd a

execucao e possibilita,
posteriormente, a andlise dos
resultados.

Conhecer a fundo o perfil de
clientes potenciais pode
resultar em estratégias mais
assertivas, atraveés do
reconhecimento do melhor
canal, melhor comunicacao e
melhores ferramentas para
alcancar esse objetivo.

Para isso, O primeiro passo
pode ser dado definindo o ICP,
sigla em inglés para Ideal
Customer Profile, traduzindo:
Perfil de Cliente Ideal.

Esse conceito diz mais a
respeito da venda em si, ou
seja, quem sera a pessoa gue
de fato comprara o produto ou
servico, quem esta disposto a

pagar o valor oferecido e
enxerga a transformacao
proposta.

A definicao de ICP pode ser
realizada através de pesquisas,
principalmente da  propria
base de clientes.
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estudo das

Fazendo
caracteristicas de quem ja é
cliente, sera possivel encontrar
padroes e assim definir quais
pessoas possivelmente estao
mais dispostas a comprar.

um

No caso de negécios B2C o ICP

pode ser definido através das

seguintes caracteristicas:

* Sexo, género;

« Renda médig;

« Ocupacao, cargo;

* Localizacao geografica:
regidao estado, etc.

J&4 para negbécios B2B a
dindmica as caracteristicas a
serem observadas mudam.

Algumas delas possivelmente
S30:

* Faturamento;

* Setor ou area de atuacao;

« Dentre outras.

Colocando em foco um perfil
geral é possivel partir para a
proxima etapa: definir uma
persona.

A persona € um cliente ficticio
qgue pode ser criado para que
haja entendimento de como as
pessoas que sao parte do ICP
se comportam.
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Por isso, nessa definicao
entram aspectos
comportamentais, dores,
sonhos, propdsitos.. cada

detalhe importa e pode ser
usado em um determinado
ponto da estratégia.

Pesquisas  quantitativas e
qualitativas, entrevistas e
outros estudos podem
contribuir com dados mais
precisos e Uteis para construir
a persona.

Com as informacgdes vocé
podera montar um mapa de
empatia, que servira de guia.

Tendo em vista o ICP e a
persona, O Proximo passo €
definir o publico-alvo de cada
campanha.

Ou seja, o publico-alvo para
cada estratégia de marketing
digital no agronegdcio pode
mudar. Sempre visando o ICP e
tendo a(s) persona(s) em
mente & possivel fazer essa
segmentacao e personalizar as
campanhas.
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COM QUEM ESTAMOS 0 gue el prectsa foper de dierers?
SENDOS EMPATICOS U0l Kreos S0 qUEr ou predsa fazer?
ecislo ek predisa omar?

Guem & a pessoa que quersmos conhecer?
Com & :t:-:r-:lTnca 5& el ol berm sucedida?

Em que situagdo ela eshd?
Gud & o papel dela nessa siuacdo? O QUE ELA PRECISA FATER?

o © QUE ELE VE?

0 qUE Bl WE NG SeU Melo profssional?
O QUEELAPEMSAE SENTE? ‘ seu amblene?
O QUEELEESCUTA? L 0s Culros fokando e fozenda?
O que ele escuta outros dizerem? 0 que ele esa lenda & assistindo?

DORES DESEJOS
) Que cuto dos col GuoE o ossas | Guoksio uas

0 que ele escuta dos co 7 = Tsnnes | o

O que ele escuta de segunda méa? e onsedades? recessdnoes,

ESDENTTROE B

sorhos? O GQUE ELE FALA?
O que|o essoUiomos e fokando?
O que|d Imaginamaos se falondo?

O QUE ELE FAZ?
O gue de foz hoje em dia?
Qual comportamento delke 4 cheervomaos?
O gue imoginamos ele fozendo?

Figura 1. Exemplo de mapa de empatia.
Fonte: O analista de modelo de negdcios (2023)

Exemplo: vocé pode fazer uma Aumentar a relevancia

campanha especifica para pasredes sociais
produtores rurais, outra para

estudantes de agronomia, para ag redes sociais S350
pessoas que trabalham em  forramentas indispensaveis
grandes empresas ou ate para pary estratégias de marketing
CEOs do agronegocio. digital. Ainda mais quando se

N leva em consideracao que mais
Dessa forma, as agbes ganham 45  metade da populacdo
mais eficiéncia e os resultados i ndial s3o usuarios dessas

podgm ser ,mensurados a redes.
partir da analise de dados,

concluindo se o publico-alvo Quando quero comprar algo
definido foi atingido ou nao. primeiramente faco uma

pesquisa e encontro o que
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puder sobre as empresas que
fornecem o produto ou servico
desejado. Com base no que

encontro  na internet, e
principalmente nas redes
sociais, avalio se o que é
oferecido atende minha

necessidade. Mas, além disso,
avalio se me identifico com a
proposta da empresa, se ela
me representa em  suas
comunicacoes e
posicionamentos.

Esse comportamento se
tornou comum entre o0s
consumidores de todos os
setores. E esperado que os
agentes da cadeia do
agronegocio sigam essa

tendéncia.

Por isso, empresas, revendas e
todos aqueles que possuem o
publico agro como cliente
ideal, devem estar presentes
nas redes sociais.

JANEIRO 2022

NUMERD DE USUARIDS
DEREDES 30:CIalE

DIFERENGA DE USUARIDS
TRIMESTRE A TRIMESTRE

DIFERENGA DE USUARIDS
AR A ANO

MEDA DIARIS DE TEMPO
GASTO MAS REDES 20CIAIS

MEDIA DEPLATAFORMAS
SORCIAIE USA0AS CADM MES

© &

USUARIDS DE REDES SOCIAIS
VS POPULAGAD 13 ANDS +

@

USUARIDS DE REDES SOCIAIS
WS POPULAGAD TOTAL

0000
A

USUARIDS DE REDES S0CIAIS
w5 USUARIODS DEINTERMET GERAL

USLARIDS MULHERES
W5 TOTAL DE USUARIOS

o

USLMARIDS HOMENS
W5 TOTAL DE USUARIOS

Figura 2. Dados sobre o uso de midias sociais no mundo.
Fonte: Global Digital Overview DataReportal (2022)
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Entretanto, ndao é somente
sobre fazer um perfil em todas
as redes e postar o catalogo de
produtos. O seu publico-alvo

pode ter uma rede social
preferida, por isso é muito
importante  conhecer esse

comportamento como Vvimos
no topico acima.

E provavel que seus clientes
ideais estejam nas redes mais
populares como WhatsApp,

Instagram e Facebook (Figura
3). Além disso, também podem
estar nessas redes investidores,
parceiros, concorrentes, enfim,
outras empresas ou
empresarios que sao do seu
interesse.

Por isso, € importante ter um
perfil e manter a atividade, se
mostrando sempre disponivel
e acessivel para o publico
geral.

Figura 3. Dados sobre as plataformas de midias sociais preferidas no mundo.
Fonte: Global Digital Overview DataReportal (2022)
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Mas para alcancar o objetivo da
campanha, além de marcar
presenca nesses ambientes, é
necessario que o conteudo
ofertado seja compativel com
os interesses do seu cliente
ideal.

Ser referéncia no
conteudo que o seu
cliente busca

O conteudo é um pilar
importante  do  marketing
digital e nao deve ser

negligenciado.

Kotler e Keller (2019) definem o
marketing como o processo de
se obter o que deseja através
da troca de valores com
outros. Para ocorrer essa troca
VOCé precisa mostrar, além do
valor do produto em si, o valor
de estabelecer uma relacao
Ccom VOCE&, ou sua empresa. Em
outras palavras vocé pode
oferecer mais.

E essa oferta pode estar
relacionado ao
compartilhamento do
conhecimento. Afinal, quem

vende um produto ou servico
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entende da area em que esta

inserido, entao porgue nao
mostrar isso ao publico.

Essa divulgacao de
conhecimento, seja em
qualquer area, pode ser
realizada através de:

Posts nas redes sociais

(estatico, video, carrossel...)
*Artigos de blog;

*Podcast;

*Informativos técnicos;
‘Newsletter;

No agronegocio ainda existe
Mmuita demanda por conteudo,
principalmente conteudo
técnico. Produtores rurais
guerem estar por dentro das
novas tecnologias, NOVOoS
produtos e manejos.

Compartilhar informacdes
sobre esses temas pode fazer
com que o cliente seja atraido
de forma mais natural e
espontanea, gerando a troca
de valor esperada e uma maior
disposicao para conhecer seu
produto.

Por exemplo, empresas de
produtos bioldgicos podem

15



compartilhar nas redes sociais
informacgdes sobre tecnologias
de aplicagcao de seus produtos,

ou um microrganismo
especifico que participa no
controle de uma praga ou
doenca que esta em alta... As
possibilidades sao muitas!

Conectar um conteudo de
qualidade derivado de
referéncias confiaveis, com
uma necessidade atual do

cliente ou um assunto em alta
€ a receita perfeita para que
vocé atraia o ICP correto.

Manter constancia na
divulgacao desses conteudos
contribui para construir uma
imagem de referéncia na area
e ganhar autoridade com o
publico.

Criar e manter um canal
de comunicagao préxima
com o lead usando o e-
mail

O e-mail é usado ha muito
tempo no marketing e entrega
bons resultados. Ele & um
iImportante canal para manter
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uma via de contato proxima
com o possivel lead.

Em estratégias de e-mall
marketing e importante
direcionar o conteudo, para
Nnao ser algo desinteressante e
nem confuso. A mensagem
precisa ser interessante, clara e
direta.

Para isso, €& possivel utilizar
gatilhos logo no assunto do e-
mail, para que o receptor fique
curioso o bastante para abrir e
continuar lendo o conteudo.

Mais uma vez a importancia de
conhecer quem é o seu cliente
aparece: o assunto do e-mail
precisa conquistar a pessoa.
Imagine que essa mesma
pessoa recebe em sua caixa de
entrada muitos conteudos de
marketing e vendas, ela ja esta
saturada de mensagens
padrao. Por que ela deve parar
e ler especificamente o seu e-
mail?

Quem escreve esse tipo de
conteudo precisa saber o tema
correto que ira despertar o
interesse do receptor.
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Ja no corpo do e-mail, é
importante manter um nivel
de proximidade. Escrever o e-
mail em primeira pessoa, como

se Vocé estivesse falando
pessoalmente, pode ser de
grande impacto uma vez que
aumenta sensacao de
familiaridade e leveza. Um e-
mail muito formal ou com
muito teor de “propaganda”
pode até afugentar as pessoas
em vez de aproximar.

Nesse contexto, outros pontos
importantes seriam: tratar a
pessoa pelo nome e deixar
claro a transformacao que vocé
deseja gerar, ou o nivel de
consciéncia gque vocé deseja
gue ela atinja.

O e-mail € uma ferramenta
muito eficiente nao soé para
transmitir mensagens, mMas
para levar as pessoas a uma
acao. Podem ser utilizados
botdes para que a pessoa visite
outras paginas da internet,
baixe conteuddos e até faca
inscricoes.

Por isso, um ponto que nao
pode deixar de ser
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mencionado é que o call to
action (chamada para acao,
em portugués) deve estar
explicito. Ou seja, escrever
exatamente o que é esperado
que a pessoa faca, como por
exemplo: ‘“cligue aqui para
acessar nosso catalogo” ou
“Faca sua inscri¢cao clicando no
botao abaixo”.

Todos os e-mails de uma
mesma empresa podem
seguir um determinado
padrao, ou pelo menos o

mesmo “tom de voz”, trazendo
reconhecimento para sua
comunicacao.

Otimizar a jornada do
lead dentro das suas
dependéncias digitais

Se colocar no lugar de quem
visita suas paginas ou suas
redes € um bom exercicio para
descobrir onde estao o©s
gargalos da captacao.

Para isso, € necessario definir o
caminho, ou os caminhos, que
podem existir para que o lead
percorra até executar uma
acao esperada.
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desde se
inscrever para receber o
contato da empresa ou realizar
a compra em si, os caminhos
que levam até esses fins
podem ser diferentes, entao
cada caso deve ser analisado
particularmente.

A acao pode ser

Analisar sempre com o objetivo
para encontrar pontos de
melhoria. Para isso, imagine-se
visualizando uma pagina pela
primeira vez. Quais sao as
primeiras  impressdes?  Os
caminhos apresentados depois
desse primeiro contato estao
claros? Algum detalhe pode
desviar o lead da acao que é
esperada que ele faca? E se o
lead decidir agir da maneira
esperada, esta tudo correto
para que ele consiga atingir o
proposito final?

Fazendo uma analogia,
imagine que Vvocé se depara
com um grande cartaz
apontando uma grande

promoc¢ao em uma loja fisica.
Com interesse, vocé entra na
loja, apenas para conferir a
promocao ou com interesse
em um produto especifico.
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Todas as prateleiras estao
baguncadas, os produtos fora
de ordem, Nnao existe
sinalizacao de onde é o caixa e
todos os atendentes estao
ocupados. Parece até que a
loja nao se importa muito se
existem clientes ali, ndo é
mesmo? Por isso, Vvocé vira
suas costas e procura um lugar
onde podem te atender
melhor.

O mesmo ocorre no ambiente
digital: nao adianta utilizar
gatilhos agressivos e pecas de
design perfeitas se o lead nao
vé clareza nos caminhos a
serem seguidos, seja a partir
de um conteudo, de uma
pagina ou no checkout direto.

Ele provavelmente nao vai
apresentar uma grande
disposicao para ficar

procurando o caminho certo,
ele vai sair da pagina e buscar
outra similar.

Por isso, até no ambiente
digital, organizacao e
comunicacao clara (mais uma
vez) sao pecas fundamentais.
Essas sao algumas das praticas
gue podem levar a melhoria da
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da taxa de conversao.

Destaque-se nos anuncios
de midia paga

A midia digital paga é uma
ferramenta que traz,
principalmente, volume. Por
isso, se o objetivo é atrair

clientes em escala e h3
disposicao para investir em
marketing digital no
agronegocio essa €& uma

ferramenta indispensavel.

Atualmente, anuUncios em
redes sociais € o que mais
vemos, seja rolando pelo feed
Ou passando os stories, No caso
do Instagram.

Por isso, para obter uma
estratégia eficiente de midia
paga, € necessario ter em
mente a quantidade de

anuncios que a pessoa ja
visualiza diariamente. E preciso
pensar em como se destacar
entre eles, a fim de que o seu
anuncio seja aquele que
realmente captura atencao e
gera cliques.

Existem técnicas de copy que
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podem ajudar nessa missao.

As headlines, ou titulos de
textos usados em  artes
voltadas para o marketing
digital no agronegocio, podem
usar e abusar de gatilhos, eles
atraem e prendem a atencgao
de quem |é.

Sao opcgodes de gatilhos:

Antecipagdo: Para anunciar
algo que sera lancado,
preparar o cliente para a
aquisicao. Exemplos: “Vem
ai”, “Save the date”, “Esta
chegando”

Escassez: Para alavancar
vendas ou divulgacdes em
andamento, fazer com que
as pessoas enxerguem que
O que é oferecido é raro e
valioso. Exemplos: “Restam

poucas unidades”, “Ultima
oportunidade”, “O estoque

esta se esgotando’,
“Ultimas vagas”, “Exclusivo”,
“Edicao limitada”

Urgéncia: Pode ser usado
Nno mesmo proposito da
escassez, trazendo a ideia
de que a decisao deve ser
tomada o mais rapido
possivel, se Nnao a
oportunidade sera perdida.
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Exemplos: “Ultima
oportunidade”, “Ultimos
dias de promocgao”, “So
até amanha”,

« Dor vs. prazer: Evidenciar
um problema latente que o
publico em questao possui
(dor) para que ele se
identifique, e
posteriormente apresentar
a solucao (prazer) que seu
produto oferece. Exemplos
de dores no agro:. “Altos
precos de fertilizantes”, “O
manejo fitossanitario € um
dos maiores custos do
produtor rural”’, “O clima
pode atrapalhar a safra”

Existem outros gatilhos que
podem ser utilizados, o
importante & adequar a
comunicacao ao produto,
usando de forma auténtica.

Marketing de influéncia

O marketing de influéncia
vem ficando cada vez mais
presente no  agronegocio.
Cantores sertanejos, criadores
de conteddo de humor do
agro, produtores que divulgam
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suas rotinas e criadores de
conteudos técnicos sao o0s
perfis mais notaveis nesse
tipo de estratégia, no setor.

Para campanhas com
influenciadores digitais é
importante definir bem o

objetivo central da campanha,
ou seja, qual serd o papel do
influenciados nela.

Outro ponto a ser definido € o
orcamento, pois ele pode
delimitar as possibilidades de
contrato.

Por outro lado, existe a
permuta, que, basicamente,
pode ser executada enviando
um produto, ou presentando o
influenciador com um servico,
em troca ele faz a divulgacao.
Isso, geralmente, depende do
influenciador.

Seja por contrato ou permuta,
o) mapeamento dos
influenciadores é o passo a
seguir. Nessa etapa é
Importante estudar as métricas
e caracteristicas de cada
potencial parceiro. Pontos a
serem observados:
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« Tipo de influenciador
(pequeno, autoridade, lider
de causa, celebridades,
etc);

« Tipo de conteudo que o
influenciador entrega e se
ha compatibilidade com o

produto ou marca em
questao;

« Tamanho e Iimpacto do
perfil (numero de
seguidores, engajamento,
alcance, impressoes);

« Se possivel, perfil dos
seguidores (género, faixa

etaria, regido...)

Posteriormente, no momento
do alinhamento e passagem

dos briefings para o
influenciador €& importante
deixar 0S detalhes em

evidéncia: o que pode ou nao
ser falado ou divulgado, qual a
mensagem  principal... tudo
bem explicado para que o
objetivo da acao se cumpra
sem desvios.
de

Case sucesso

digital

marketing
agronegdcio: Syngenta

A Syngenta recentemente
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apostou em uma estratégia de
marketing de conteudo que
rendeu bons resultados.

A campanha consistiu na
criacdo de um canal que
entrega conteudo
personalizado para cada perfil
de produtor rural, visando
fornecer informacaoes

relevante, que se aplicam a
cada momento que ele passa
em sua lavoura.

O objetivo central foi apontado
como a aproximagao do
produtor rural durante a
jornada da producao agricola,

através do  fornecimento
rapido e gratuito de
informacao.

Dentre os resultados obtidos
nessa acao estao: 40% de
engajamento nas redes sociais
de Syngenta e mais de 14
milhdes de visualizacdes de
paginas.

O diferencial da estratégia foi
enxergar a pluralidade de
produtores rurais que existem
no Brasil.
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diversidade de

Existe
cultivos dentro da agricultura

uma

brasileira, isso faz com que
cada grupo de produtor
possua necessidades e

desafios diferentes.

O tamanho de cada produtor
também ¢é um fator que
subdivide esses grupos,
tornando ainda mais particular
cada caso. Com essa linha de
raciocinio, a estratégia de
conteudo da Syngenta foi ultra
segmentar o seu publico.

Ou seja, € fazer como faz a
Netflix, mostrar uma pagina
inicial diferente para cada
usuario com base nas suas
preferéncias. Mas, além disso, é
enxergar o momento de cada
produtor, o que o mercado, a
politica e o clima impéem e
como isso reflete na sua
rotina.

O que nos faz retomar a
primeira estratégia
apresentada aqui no artigo,
gue na verdade €& a base para
qualquer tomada de decisao:
conheca a fundo o publico,
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entenda suas dinamicas e
necessidades. Assim ¢é que
nasce uma boa estratégia de
marketing digital, também no
agronegocio.
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Marketing de

Influéncia:

Estrategias para o Agronegocio
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Em seu livro “Marketing
Basico”, Marcos Cobra e André
Torres Urdan iniciam com as
seguintes palavras:

“de médico, de louco
e de entendedor de
marketing todos nés
temos um pouco!”

E por isso é extremamente
Importante saber conceituar
esse segmento que é tao
falado e presente em todos os
tipos de negocio mundo afora,
desde um empreendedor
peqgueno até uma
multinacional.

O conceito de marketing ¢é
extremamente dificil de limitar
em poucas linhas, mas em
poucas palavras, me
contentaria com a ideia de que
marketing se baseia na busca
de identificar e satisfazer as
necessidades e desejos
humanos dos consumidores,
comunicando valor e gerando
lucros para as empresas.
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O marketing € um conjunto de
atividades que visam promover
produtos ou Servicos,
envolvendo a criagao,
comunicacdao e entrega de
valor para os consumidores.
Ele abrange desde a pesquisa
de mercado e segmentacao do
publico-alvo até a
implementacao de estratégias
de promocao e analise de
resultados.

A complexidade deste
segmento é tao grande que
existem disciplinas, cursos,
graduacdes e pos-graduacdes
na tentativa de ensinar,
segmentar e direcionar as
pessoas interessadas na area.
Salienta-se ainda essa
complexidade pelo fato de que
tomar uma decisao certeira em
marketing caracteriza-se tanto
como uma arte, quanto como
uma ciéncia.

Kotler, em seu livro “Marketing
4.0: do tradicional ao digital”, ja
destacava a importancia de
termos em mente, que a
palavra marketing termina
com “ing”, e que no inglés é a
terminacao que indica
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gerundio, portanto, uma acao;

O que prova que lidar com
marketing ¢é lidar com um
mercado em constante

evolucao e transformacao.

O que é o Marketing de
Influéncia?

Para entender o que ¢é
marketing de influéncia, deve-
se ter em mente a transicao do
marketing tradicional para o
marketing digital. O marketing
tradicional POSSUi uma
vertente muito caracteristica
de segmentacao de mercado-
alvo, antigamente qualquer
projeto era iniciado
segmentando o mercado-alvo,
e Isto era feito por um
profissional ou uma equipe de
marketing.

No entanto, o marketing
tradicional exemplifica um
relacionamento vertical entre
uma marca e seus clientes, o
que pode ser muito bem
visualizado como cacador e
presa, € que nao corresponde
mais com os relacionamentos
comerciais atuais, 0s quais
possuem como base 0
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consentimento, proposto por
Seth Godin, e por isso tem sido
deixado.

Por outro lado, no marketing

digital os clientes estdo
conectados em redes
horizontais, que também

chamamos de comunidades.
Diferente dos segmentos que
eram criados pelos
profissionais de marketing, as
comunidades sao formadas

pelos proprios clientes
baseados em seus interesses
comuns.

As comunidades classicas dos
consumidores natos digitais,
que além de se comunicarem
uns com os outros e confiarem
sempre nos integrantes da
comunidade, também se
caracterizam por
consumidores que tomam a
decisao de compra em
qualquer lugar e em qualquer
hora. Facilitam, o impacto do
marketing de influéncia.

Outro conhecimento basico do
marketing de influéncia é que
todas as pessoas possuem o
poder de influenciar.
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Influéncia nada mais é que a
acao de um agente fisico sobre

alguém ou alguma coisa,
suscitando-lhe  modificacdes.
Muitas vezes influenciamos no
jeito de alguém se portar, se
vestir, pensar e falar, além de
estarmos, todos os dias,
influenciando ou sob influéncia
de alguém.

Partindo dessa premissa, o
marketing de influéncia ¢
uma vertente que se concentra
em colaboracdes entre marcas
e individuos influentes. Estes
influenciadores  (“influencers”
como sao chamados), por sua
vez, possuem um maior poder
de influenciar que o comum,
devido as comunidades ja

citadas.
Esses influencers possuem
certo poder de persuasao

sobre suas comunidades e eles,
Nno ponto de vista do marketing
de influéncia, tém o poder de
impactar as decisbes de
compra de seus seguidores,
gracas a confianca e
autenticidade que cultivam.

ainda,

Salienta-se que O

AGR&ADVANCE

marketing de influéncia
também pode favorecer-se dos
dados e meétricas, o que nao
deixa de criar uma
segmentacao da comunidade,
mas de forma muito mais
transparente e inofensiva.

Sendo assim, em poucas
palavras, o marketing de
influéncia caracteriza-se por
uma parceria entre marcas e
pessoas influentes, em prol de
facilitar a decisao de compra
de um produto ou servico pelo
poder de impacto que esse

influencer tem na vida dos
seguidores.

Enfatiza-se ainda a
importancia do influencer em
saber contar historias
(storytelling), pois é

fundamental para o processo.
As marcas devem comunicar
Nnao apenas O que vendem,
mas porque existem e como
buscam fazer a diferenca na

vida das pessoas. Ja o
influencer POSSUI papel
primordial para auxiliar as

marcas na criacao e divulgacao
dessa historia para as
comunidades digitais.
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Outro pilar do

marketing
digital, juntamente da internet,
sdao as redes sociais, que se
caracterizam como um dos

efeitos mais marcantes na
evolucao do conceito de
marketing (Rez, 2018).

O marketing 4.0 surge com a
crescente da era digital e tem
como premissa a Iinteracao
online entre consumidores e
empresas. Estas devem se
posicionar de forma constante
e prezar pela interacao dos
consumidores com o produto
(Que esta cada dia mais
intensa, devido as redes
socialis).

As redes socials, por sua vez,
também permitem que o
cliente verifique as
experiéncias de outros
consumidores e “explode” de
comentarios e avaliagdes que
contribuem na decisao de
compra de muitas pessoas
(Jara, Parra & Skarmeta, 2012)

Breve historia das

Redes Sociais

Figura 4. Linha do tempo de langcamento das redes sociais.
Fonte: Marketing de Influéncia, 2022.
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Atualmente, oS conselhos
realizados pelos usuarios nas
redes sociais sao mais
buscados e valorizados que a
propria  informacao disposta
em publicidade (KOTLER et al,,
2017).

Salienta-se ainda que a partir

de 1990, as geracoes
desempenham um papel
crucial na ascensao do

marketing de influéncia. Com
um apreco pelo conteudo
auténtico e uma tendéncia a
valorizar a opinidao de quem o
influencia, as geracoes
recentes sSao altamente
conectadas as personalidades
digitais.

Em suma, uma estratégia de
marketing de influéncia é
elaborada por meio da
identificacdao dos individuos
capazes de exercer influéncia
sobre consumidores.
Geralmente, esses influencers
sao pessoas famosas pela
capacidade de influéncia que
possuem na vida dos outros, e
pela quantidade de seguidores
em suas redes.
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Marketing 5.0

Ao longo dos anos temos
assistido a Importantes
alteracoes mundiais que
tiveram implicacoes nas
diversas areas do

conhecimento e influenciado o
modo de vida e consumo dos
cidadaos.

E como ja dito, o marketing é
uma das areas do
conhecimento que vem se
alterando ao longo do tempo,
passando por diversas fases,
nomeadamente marketing 1.0,
marketing 2.0, marketing 3.0,
marketing 4.0 e, atualmente,
em direcao ao marketing 5.0
(Kotler, Kartajaya, & Setiawan,
2017).

O marketing sempre foi um
campo em constante
transformacao, pois caminha
juntamente com a evolucao da
humanidade, moldando-se
conforme as necessidades e os

comportamentos dos
consumidores. Hoje,
encontramo-nos diante de

uma revolucao: a transicao do
Marketing 4.0 para o
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Marketing 5.0.

E por possuir uma nova
abordagem que vai além das
simples transa¢cdes comerciais,

focando na criacao  de
experiéncias significativas e
profundas para 0S

consumidores, pode-se afirmar
qgue o Marketing de influéncia

tem sido fundamental na
criacao de relacionamentos
profundos entre marcas e

clientes, e tem humanizado as
marcas.

A Esséncia do Marketing
5.0

O Marketing 50 ¢é uma
resposta a crescente
digitalizacao do mundo e a
automacao de processos. Ele
se baseia nha compreensao de

gque, mesmo em uma era
tecnoldgica, as relacdes
humanas e as emocgdes

continuam sendo o cerne das
interacdes comerciais.

Ao invés de ver oS
consumidores como
compradores quaisquer, 0

Marketing 5.0 traz novamente
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o cliente como ser central das
relagcées, como um  ser
pensante com desejos, valores
e aspiracdes. Um ser que se
relaciona e que busca criar
conexoes genuinas e
duradouras, por isso essa
estratégia prioriza a satisfacao
do cliente e a construcao de
uma marca que ressoe em um
nivel emocional.

E o influencer consegue, com
muita facilidade, identificar
quais o0s interesses de seus
seguidores. Além de influenciar
na decisao de compra de
maneira sutil e empatica,
através de uma comunicacao
nao violenta, gerando
credibilidade a marca.
Portanto, tem se mostrado
uma estratégia de grande valor
para as marcas.

O que vem depois dos
influencers?

Embora o Marketing 5.0
valorize a humanidade e o
relacionamento criado entre
marcas e clientes, ele nao
ignora o papel crucial da
tecnologia. Pelo contrario, ele
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a utiliza como uma ferramenta
para aprimorar a experiéncia

do cliente.

Inteligéncia artificial,
automacao e analise de dados
sao empregadas para

compreender as preferéncias
individuais e personalizar as
interacdes, como ja dito antes,
tomar uma decisao em
marketing € o balanco entre
arte e ciéncia.

As redes sociais e plataformas
digitais tornam-se espacos de
didlogo e envolvimento, sendo
assim, as marcas podem ouvir,
responder, se adaptar e evoluir
segundo as necessidades dos
consumidores.

Dessa forma, a tecnologia se

torna um facilitador para a
criacao de experiéncias
humanas auténticas,
provando o impacto das redes
sociais, do marketing de
influéncia e do marketing
digital.

O Marketing 5.0 na Prdtica

Implementar o Marketing 5.0
exige uma mudanca de
mentalidade. Isso envolve ver o
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cliente como a alma do
negocio, escutar o que eles
tém a dizer e coletar feedbacks
constantemente. Os clientes
passaram a ditar as
necessidades e as empresas
comecaram a se moldar e agir
baseados nessas informacdes
para melhorarem
continuamente.

Em outras palavras, implica em

promover uma cultura
organizacional centrada no
cliente, na qual todos os
integrantes da empresa

compreendem a importancia
da experiéncia do cliente e sao
obcecados para que o cliente
tenha a melhor experiéncia
possivel. Se fossemos fazer
uma comparacao com O
xadrez, o cliente seria tanto o
rei, guanto a rainha, pois ele é a
principal peca do jogo e ao
mesmo  tempo, a com
movimentos mais
diversificados possiveis.

A importdncia dos numeros
Quando se trata de
argumentar sobre oS
beneficios do marketing de
influéncia, os numeros falam
por si. As métricas de
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engajamento, alcance e

conversao associadas a
campanhas com
influenciadores Sao
frequentemente

Impressionantes e

demonstram o retorno sobre o
investimento.

O poder de influéncia pode ser
tao grande, que podemos citar
o caso do Cristiano Ronaldo,
jogador de futebol da selecao
portuguesa, que em 2020, em
entrevista coletiva para a
Eurocopa, tirou duas garrafas
de Coca-Cola da mesa e pediu
por agua. Esse ato fez com que
a Coca-Cola perdesse
aproximadamente US$ 4
bilhdes (o valor de mercado
passou de Us$ 242 bilhdes para
Us$238 bilhdes), uma queda
significativa de 1,6%. Por mais
qgue a longo prazo nao afetasse
a gigante das bebidas, este ato
demonstra o) poder de
influéncia de alguns individuos
sobre os consumidores.
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O marketing verde ¢ uma
estratégia construida através
de acdes que visam colocar
em foco a preservacao do

meio ambiente e,
consequentemente, a
promoc¢ao do bem-estar em
geral, seja de humanos ou
outros animais.

Esse tipo de estratégia pode
utilizar de todas as ferramentas
do marketing convencional e
do digital: e-mail marketing,
marketing de conteudo, acdes
de RP...

O ponto chave do marketing
verde nao € o fazer e sim o ser.
Isso porgue nao basta apenas
comunicar a sustentabilidade
através de e-malils, criativos e
artigos, a atuacao do
marketing tem que comecar
na Iidealizacdo do produto,
bem como Nna formula,
embalagem e distribuicao para
gue esse tipo de estratégia seja
eficiente.

Em resumo, € necessario que o
produto, servico ou marca
carregue caracteristicas que
poOssam ser reconhecidas
dentro dos 4 pilares do
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marketing verde.

Os 4 pilares do marketing
verde

Os 4 pilares do marketing
verde sdo diretrizes que
guiam o que deve, ou nao, ser
considerado como
estratégias validas para essa
modalidade do marketing.

Para praticar o marketing
verde ¢é necessario que a
empresa possua atuacao de
acordo com o0s principios da
sustentabilidade, que dao
origem aos 4 pilares do
marketing verde, sendo eles:
« Socialmente justa: atuacao
de forma ética, respeito ao

proximo, solidariedade e
compreensao;

- Economicamente viavel:
desenvolver meios de
crescimento econdbmico
sem agredir o meio
ambiente;

 Culturalmente diversa:

valorizar a diversidade,
promover a igualdade para
criar relacdes de respeito
com todos, sem
discriminacao;
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correta:
trabalhar sem agredir a
natureza, com respeito ao
meio ambiente, sem
esgotar os recursos naturais
e buscando um equilibrio
entre o que é retirado da
natureza e o que ¢é
oferecido em troca;

« Ecologicamente

Esses pilares
colocados em
diversas maneiras.

podem
pratica

ser
de

Primeiramente, o) pilar
ecolégico pode ser expresso
através de produtos que
contenham embalagens
reciclaveis, biodegradaveis,
reutilizdveis e outras que
sejam ecologicamente
corretas, bem como sistemas
de producao que diminuam o
desperdicio de agua ou a
emissao de gases poluentes,
por exemplo.

Ainda sobre o pilar ecoldgico, a
propria formula, ou estrutura,
pode estar alinhada com o

posicionamento ecolégico,
contendo menos poluentes,
ingredientes naturais,
processos sem testes em

animais e outros.
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No caso do agronegdcio,
produtos com ativos
bioldgicos, microorganismos,

moléculas biodegradaveis ou
compostos naturais
apresentam a possibilidade de
se posicionar dentro do
marketing verde.

Ja sobre os pilares social e

cultura a atuacao da
marca/empresa pode  ser
através de solucdes que
atendam aos mais diversos
publicos, gerando

acessibilidade e nao excluindo
grupos de minorias.

Ademais, as politicas dentro da
empresa também contribuem
com o fortalecimento de uma
cultura inclusiva e que
promova a diversidade entre
oS colaboradores, a
preocupacao com as pessoas e
suas individualidades.

Tudo isso, claro, pensando na
viabilidade econbmica e na
inovacao de produtos que
gerem melhores resultados,
COM MeNOS recursos.

Tudo isso, claro, pensando na

viabilidade econdmica e na
inovacao de produtos que
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resultados,

gerem melhores
COM MENOS recursos.

Estratégias de marketing verde
gue Nnao sao pautadas nesses
pilares, sem um
posicionamento real da
empresa e do seu produto sao
consideradas “greenwashing”.

O greenwashing é o que

leva a estratégia ralo
abaixo
O termo “greenwashing”

traduzido literalmente para o
portugués quer dizer “lavagem
verde”. Essa expressao diz
respeito as divulgacdes de
informacdes falsas sobre
sustentabilidade.

Essa pratica pode envolver
propagandas que apresentem
uma mensagem nao
verdadeira sobre protecao ao
meio ambiente, ou até
embalagens que indiguem
gque um produto é sustentavel
sem ser comprovado.

Por exemplo, empresas que
divulgam wuma reducao na
emissao de gases de efeito
estufa no seu sistema de
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producao, sem ter quantificado
essa emissao na pratica ou
possuir um dado que
comprove tal reducao.

Outro exemplo é a divulgacao
de ingredientes contidos em
produtos que sao sustentavels,
sem ter comprovacao cientifica
da dinamica dele na natureza.

Também, divulgar em redes
socCials compromissos com o
meio ambiente gue nNao sao
verdadeiramente  cumpridos
pode ser caracterizado como
“‘greenwashing’”.

A transparéncia €& muito
importante nesse sentido. A
empresa deve se atentar a
divulgar apenas informacgoes

que condizem com a
realidade, sempre
embasando-as em dados
comprovados e fatos
cientificos.

O ‘“greenwashing” ¢é mais
comum do que se imagina,
ainda mais agora em que as

pautas relacionadas a
preservacao ambiental
ganharam forca entre os

consumidores. Existem os,
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oportunistas que aproveitam
dessa “onda” para mascarar
sua realidade e ganhar
popularidade.

Isso faz com que a estratégia
de marketing verde seja
“vazia”, comprometendo nao
sO os resultados, mas uma vez
que as falsas informacdes sao
desmascaradas a imagem da
empresa pode ficar manchada
para O mercado e para o
publico, o que pode levar a
conseguéncias no longo prazo.

Por isso, antes de posicionar
uma marca como sustentavel,
€ preciso que todo o sistema
de producao esteja envolvido e
seja possivel reconhecer nos
produtos (e comprovar) o0s
pilares do marketing verde.
Assim €& possivel conferir
autenticidade e eficacia para
esse tipo de estratégia.

o verde & parte
importante das praticas
de ESG, qual o papel do
marketing?

O ESG
Environmental,

(do
Social

inglés,
and
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Governance, traduzindo “Meio
Ambiente, Social e
Governancga”) € assunto em
alta e que possui interfaces
com o marketing verde.

O conceito envolve boas
praticas de sustentabilidade,
sociedade e gestao de
empresas. Essas praticas
geram indices que  sao
utilizados  para medir o
desempenho de companhias
em relacao as areas
representadas pelas letras da
sigla.

Ou seja, empresas podem ser
avaliadas, internamente e/ou
externamente, segundo os
parametros de ESG, indicando
se elas tém cumprido suas
agendas para preservar o
meio ambiente, promover
uma sociedade melhor e
governar com
responsabilidade.

De maneira geral, empresas
que cumprem com suas
politicas de ESG sao bem-vistas

no mercado e o0s indices
(oficiais ou nao) podem até
serem meios de obter
investimentos.
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Essa visibilidade positiva nao

€ somente por parte de
investidores, mas pelo publico
geral. Seguir padrdées de ESG
pode demonstrar que a
empresa realmente trabalha
buscando melhores formas de
producao e promover
Impactos positivos no planeta.

Assim, o marketing verde pode
trabalhar em favor das praticas
de ESG, divulgando e
integrando as areas (meio
ambiente, social e governanca)
para posicionar melhor a
empresa.

A divulgacao da agenda de
ESG e a conexao das iniciativas
com a cultura da empresa
pode ser um bom inicio nesse

sentido. Posteriormente,
relatorios periddicos de
resultados geram dados e
conteudo que podem ser

utilizados de diversas maneiras
dentro do marketing.

Cria-se um ciclo de
fortalecimento: praticas de
ESG dao embasamento para
estratégias de marketing
verde, que por sua vez
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divulgam pontos chaves dos
padroes de ESGC desse sistema,
fortalecendo a empresa e
impulsionando a area de ESC.
Esse ciclo pode apresentar
bons resultados no
faturamento das empresas.

Por outro lado, o sinergismo
entre ESGC e marketing verde,
vai além dos resultados
financeiros diretos, essa relacao
pode impactar positivamente
os colaboradores e 0 ambiente
de  trabalho, atraveés de
posicionamentos  sociais e
gestao eficiente.

Empresas que investem em
recursos humanos e boas
liderancas, focando no social
interno, podem criar melhores
condic¢des de trabalho, reducao
da taxa de turnover e outros
beneficios. A divulgacao dessas
iniciativas pode atrair mais
talentos e fortalecer a atuacao
da empresa.

Outras interfaces podem ser
criadas, dependendo do
objetivo da empresa, fazendo
com gue essa area de atuacao
seja dinamica.
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do
possivel observar uma maior
aderéncia das empresas as

Dentro agronegoécio €

politicas relacionadas a
sociedade, cultura e meio
ambiente nos Ultimos anos.

Essa movimentacao nao se da
somente pela maior
conscientizacao dos problemas
ambientais, mas também por
pressdes para que as empresas
estejam comprometidas com
as metas de ESG, estabelecidas
internamente ou por acordos e
leis.

O agro € um dos setores mais
cobrados em relacao ao meio

ambiente, uma vez que a
maioria dos sistemas de
producao agricola possuem

Impactos diretos na natureza e
todos seus recursos (agua, solo,
fauna, flora...).

Por isso, o ESG € uma area em
ascensao no setor, tendo muito
O que contribuir para otimizar
a cadeia produtiva e sendo
importante para mobilizar o
agro na direcao das tendéncias
de consumo atuais.

O comportamento do

consumidor atual

As pessoas estao cada vez mais
preocupadas em se posicionar
em relacdao ao meio ambiente.
Por isso o comportamento do
consumidor vem se
modificando nos ultimos
anos, Como mostra a pesquisa
da Fundacao Getulio Vargas
(FGV) e Toluna
“Sustentabilidade: O impacto
no habito dos brasileiros e nas
marcas’.

A pesquisa em questao aponta
a preocupacao com a
preservacao do planeta e com
saude e bem-estar como as
principais  motivacdes das
pessoas para mudarem seus
habitos de consumo.

Quais as razées mais importantes que
fizeram com que vocé mudasse seus
hdbitos pelo meio ambiente?

Preocupacdocom a =
preservagdo do planeta i
s nee. T
préximas geragdes 65.38%

Preocupagao coma falta

de dgua e alimentos MMM <

Sosepill  7031%)
salide e bem-estar 70,31%

Outros l 329%

Figura 5. Razdes mais importantes que
mudaram os habitos de consumo pelo meio
ambiente. Fonte: Sustentabilidade: O impacto
no habito dos brasileiros e nas marcas
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Os principais habitos consumo para ajustar suas
modificados, segundo a estratégias e garantir
mesma pesquisa sao em atualizacdao no mercado.
relacdo as embalagens, mas
também possuem destaque os Empresas que atuam com
meios de transporte e a solucdes voltadas
indUstria de carnes. especialmente para
agricultores também devem se
O agro, que tem grande adequar a esses padrdoes, uma
participacao no setor vez que o produtor rural
alimenticio, deve estar ligado também esta modificando
com essas tendéncias de sua atuacao.

Quais habitos vocé mudou no seu cotidiano por conta do meio ambiente?

Nao mudei meus habitos de
consumo pela sustentabilidade - 6,38%

Pareide comercarne [l 716%
Diminuf 0 consumo de produtos com _ 33 08%
base animal (carne/laticinios) :
Me torneivegano(a) [l 4,84%
wpi———l Lo
produto por ndo ser sustentavel '
Deixei de consumir uma marca/ _ 3757%
produto porfazer testes em animais y
Tentfa usar’pmduto:s corp 72.34%
embalagens reciclaveis/reutilizaveis
e e
publico, bicicleta e etc 48,03%
Evito embalagens plasticas, como 70.12%
canudos, copose etc M
Figura 6. Mudanca de habitos cotidianos por conta do meio ambiente..

Fonte: Sustentabilidade: O impacto no habito dos brasileiros e nas
marcas
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de

manejo
vém ganhando
forca entre os produtores, ndao

Praticas
sustentavel

s6 por contribuir para a
protecao do meio ambiente,
mas por trazerem  maior
equilibrio para o sistema
produtivo e gerar resultados
significativos na produtividade
das lavouras.

Hoje em dia, produtores
estudam a melhor estratégia
para seus cultivos, e
comumente vemos a adocao
de praticas de agricultura
regenerativa, como: plantio
direto, integracdes (lavoura-
pecuaria-floresta e derivadas),
rotacao de culturas, controle
bioldgico, construcao de perfil
de solo e diversas outras.

Todas essas visam construir
um sistema de producao que
traga melhorias nos aspectos
qguimicos, fisicos e biologicos
do solo, minimizando o uso de
iNsSUMos guimicos e
implementando  alternativas
que tragam melhorias de
rentabilidade (solucdes mais
baratas e de igual ou superior
eficacia).
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Além dessas praticas que, na

maioria das vezes, sSao
aplicadas para grandes
culturas agricolas, existe a
possibilidade do cultivo

organico que contribui com o
meio ambiente e gera maior
valor agregado no produto,
podendo proporcionar melhor
rentabilidade para o produtor.

O consumidor final tanto do
setor alimenticio quanto de
outros setores que possuem
como matéria prima produtos
do agronegoécio (beleza, téxtil,
etc) também querem saber de
onde vem o produto que ele
esta consumindo.

Por isso, cada vez mais o
publico busca conhecimento
acerca de manejos agricolas
sustentavelis, para saber se
essas praticas sao adotadas na
producao do que consomem.

Cada vez mais as pessoas tém
analisado rotulos, pesquisado
sobre empresas e sobre
ingredientes, para tomarem
consciéncia do que estao
adquirindo e qual o impacto
dessa aquisicao nNo meio
ambiente e na sociedade.
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As mudancas de
comportamento  ditam  as
novas tendéncias de
consumo, indicando que a

sustentabilidade sera fator
decisivo para tomar uma
decisdao de compra.

A atuacao do marketing verde
é fundamental nesse sentido,
para mostrar ao publico que
suas exigéncias sao atendidas
e que existem as possibilidades
de consumo de maneira mais
consciente.

Beneficios do marketing
verde para o agronegocio

O marketing verde possui
muitos possiveis beneficios,
principalmente para o)
agronegocio. Alguns dos
principais:

*  Maior

divulgacao/visibilidade das

praticas de ESG realizadas;
 Posicionamento como

marca sustentavel, gerando

identificacao com o)
consumidor moderno
(desde o campo até a
prateleira do
supermercado);

« Aquisicao de certificados
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que aumentam a
confiabilidade do publico;

* Reducao de custos de
producao;

*  Minimizacao de
desperdicios;
 Preservacao dos recursos

naturais;

« Diferenciacdo no mercado,
vantagem competitiva em
relacao aos concorrentes;

« Melhora do ambiente de

trabalho, retencao de
talentos e diminuicao do
turnover,

« Participar ativamente da
inovacdao do mercado e
garantir longevidade do
negocio;

Outros beneficios podem ser
derivados das estratégias de
marketing verde. A lista é
extensa OIS além das
vantagens para a empresa em
si elas abrangem os pilares de
sustentabilidade e
responsabilidade, que
beneficiam todo o planeta.
Todos podem sair ganhando.

Mas para que os beneficios se
concretizem €& preciso um
comprometimento veridico da
empresa.
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Agronegoclio:
Sustentabilidade e
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Mencionada pela primeira vez
em 2004, no relatério “Who
Cares Wins” (Ganha quem se
importa) do Pacto Global, a
agenda ESG busca integrar o
setor privado como parte da
solucao para os problemas
sociais e ambientais.

ERRADICACAD

e | 3 SAUDEE
DAPOBREZA

BEM-ESTAR

TRABALHODECENTE
E CRESCIWENTO
ECONOMICO

ACAD CONTRA

B A MUDANGA
GLOBALDO
CLIMA

<

Desde 20060, instituicoes
devem se comprometer com
oS 17 Objetivos de
Desenvolvimento Sustentavel
(ODS) da ONU, visando
erradicar a pobreza e proteger
O meio ambiente até 2030
(Figura 7).

AGUAPOTAVEL
E SANEAMENTO

EDUCAGAD

IGUALDADE DE
DE QUALIDADE GE

NERO

REDUGAO DAS
DESIGLALDADES

PAZ, JUSTICAE
INSTITUIGOES
EACAZES

PARCERIASE
MEDOS DE
IMPLEMENTACAD

Figura 7. Dezessete objetivos para os quais as Nacdes Unidas estdo contribuindo
a fim de que possamos atingir a Agenda 2030 no Brasil. Fonte: ONU

O Agronegocio, como setor
que também abastece as
mesas do mundo, também
deve se alinhadas as
exigéncias, considerando
também a crescente demanda
por alimentos. De acordo com
a pesquisa Projecdes do
Agronegocio, do Ministério da
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Agricultura, Pecuaria c
Abastecimento (MAPA), a
producao agricola deve

crescer 20% até 2030.

Avancar nessa agenda é uma
forma de assegurar a
segurancga alimentar do
mundo, tornando o mercado
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agro mais
resiliente as
socioambientais.

produtivo e
mudancas

Mas, quais sao os pilares que o
agronegocio deve adotar e
como funcionam na pratica?
Seguem as informacades:

E “Environmental”
(Ambiental):

E “Environmental”
(Ambiental): refere-se a
praticas e principios adotados
na empresa em conservacao
ao meio ambiente. A questao
ambiental € um dos principais
pontos de preocupacao da
mais recente “The Global
Risks Report”, do Forum
Econbmico Mundial, devido
aos Impactos diretos na
producao agropecuaria
causados por eventos
climaticos extremos.

A agenda ambiental envolve:

A reducao das emissdes de
gases do efeito estufa da
empresa,

« uso racional de recursos
naturais no processo de
producao (em termos de
energia, agua ou materiais),
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* maior adocao do
melhoramento genético na
selecao de animais
eficientes (emitindo menos
metano)

« e avanco dos sistemas de
integracao lavoura-
pecuaria-floresta (ILPF),
além de

* maior conscientizacao
sobre a emissao de
carbono.

No Brasil, um dos principais
incentivadores para adocao de
praticas mais sustentaveis esta
o plano ABC+, que visa atingir
com tecnologias de producao
sustentaveis e reduzir a
emissao de carbono (CO,) em
1,1 bilhdo de toneladas.

S “Social” (Social):

S “Social” (Social): refere-se a
relacdo e praticas que a
empresa tem com as pessoas
em sua area de atuacao. Esse
pilar examina inclusive como a
empresa defende o bem social
em um mundo mais amplo,
incluindo todos que fazem
parte do ecossistema no qual a
organizacao esta envolvida.
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No setor ISSO

remete a:

agropecuario,

« profissionalizacao do setor
com treinamentos e
capacitacodes,

* envolvimento da
empresa/fazenda em
projetos e causas sociais,

« fornecimento de uma boa
infraestrutura de moradia

« garantia de alimentacao,
seguranca e bem-estar dos

funcionarios da
propriedade,

 respeito  as legislacoes
ambientais e leis

trabalhistas, e
« adocdo de politicas de
inclusao e diversidade.

G “Governance”

(Governancga):

G “Governance”
(Governanga): refere-se a
forma como a empresa

administra 0s seus processos e
a transparéncia de suas
acoes. Isso  também e
associado ao relacionamento
com colaboradores, clientes e
0s principais stakeholders.

Na pratica, isso significa a

empresa precisa ter:

* gestao de riscos,

» praticas antifraudes e
COrrupcao,

« frequéncia de auditorias,

 garantia de rastreabilidade
dos animais, e

« gestores mais qualificados.

A Plataforma de Agao pelo Agro Sustentavel trabalha

para enderegar os principais desafios do setor

Contribuir para a seguranga alimentar no Brasil e no Mundo, con-
siderando os cenarios de crescimento da populagao, pandemia,

11.2

do PIB
{ 25 'V Brasﬂem:
T vem do
\ a Agronegoc“} guerra e outros
1 de cada 3 St A

dns trabalhadores
brasileiros é do
Agronegdcio

populagac mundial
chegara em

9,7 bilhoes

Figura 8. Plataforma de Acdo pelo Agro Sustentavel. Fonte: Pacto Global da ONU Brasil
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Investimentos e
necessidades de cada
mercado

Apesar de pouco conhecida
popularmente, a agenda ESG
tem ganhado destaque nos

dltimos anos, captando a
atencao de empresas e
instituicdes financeiras,
especialmente apos a
pandemia da Covid-19.

A crise sanitaria evidenciou
gque empresas e sociedades
mais frageis sofrem mais em
momentos de crise, enquanto
aquelas responsaveis,
transparentes e ageis
demonstram maior resiliéncia.

O Brasil esta vivenciando a
ascensao do ESG, com uma
intensa mobilizacdao na gestao
de empresas, impulsionada
pelos resultados positivos que
essa abordagem tem
proporcionado. Conforme um
artigo do Pacto Global no pais,
fundos ESG captaram 2,5
bilhdes de reais em 2020, com
mais da metade  dessa
captacao proveniente de
fundos criados nos ultimos 12
meses.
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No inicio de 2021, o Tesouro
Nacional anunciou estudar a
emissdo de titulos publicos
com selo ESG, concedido aos
ativos que prezam por boas
praticas ambientais, sociais e
de governanca corporativa.

O principal objetivo do governo
com essa medida é atrair
novamente o interesse de
investidores estrangeiros na
divida publica brasileira, visto
que, entre dezembro de 2015 e
dezembro de 2020, a
participacao dessa categoria
diminuiu de 18,79% para 9,24%.

O agronegécio, como um dos
principais pilares da economia
nacional e exportadora, tem
direcionado  esforcos  para
adotar os critérios ESG e atrair

investimentos financeiros.
Embora esses critérios nao
possam ser aplicados

uniformemente em todo o
agronegocio brasileiro, devido
a sua amplitude e diversidade,
cada setor pode aprimorar e
adotar os valores da agenda
conforme suas necessidades
especificas, conforme destaca
Alessandro Rodrigues,
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coordenador sénior de projetos
e servicos na area de Clima e
Emissdes do Programa
Carbon On Track no Imaflora.

Em sua entrevista para o
podcast “De Agro Z”, da
Agroadvance, o agrénomo
destaca as exigéncias do
mercado europeu, um dos
principais destinos da
agroexportacao brasileira, em
adquirir produtos mais

sustentaveis e que visam a
diminuicao do desmatamento.

Por outro lado, Rodrigues
comenta sobre a China, maior
consumidora de carne
brasileira, exige que o boi
tenha 30 meses de idade no
abate. Ou seja, “quando se
trata de ESG, ndao existe um
padrao para todas as empresas
do agro; isso depende das
cadeias e de cada destino’,
explica o agronomo.

Greenwashing: a
“imagem verde” que
pode enganar

Com a crescente cobranca por
medidas mais sustentaveis,
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surgiram também  praticas
ilegais, como o)
“greenwashing” ou “lavagem
verde”, por parte de empresas,
industrias publicas ou privadas,
e até organizagcdes nao
governamentais.

O termo comecou a aparecer
em 2021 e deriva da estratégia
de marketing que promove
discursos, acoes e
propagandas sustentaveis que,
na pratica, sao falsos. Ou seja,
qgquando uma companhia se
apropria de uma imagem
sustentavel enganosa para
promover um produto ou
servico.

A “lavagem verde”, na pratica,
pode ocorrer quando uma
empresa divulga a reducao das
emissdbes de CO, sem
apresentar dados ou
informacdes que comprovem
essa alegacao. Um exemplo € o
caso da Volkswagen em 2015,
gue supostamente falsificou os
resultados das emissdes de
poluentes nos motores a
diesel.

Por isso, a transparéncia de
dados € um dos pilares do ESG
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e, sem duvida, um dos critérios
mais importantes para evitar
que investidores, clientes e
instituicdes financeiras caiam
em ‘golpes verdes”.

social e
ambientalmente responsaveis
utilizam selos, métricas e
divulgam relatdrios completos
para comprovar seus valores.

Empresas

Atualmente, existem
frameworks que padronizam o
relatério e a divulgacao de
métricas ESC. Diversas
organizacdes tém investido no
desenvolvimento de estruturas
que capturam os melhores
elementos de frameworks ESG
ja existentes, proporcionando a
esperanca de um cenario mais
padronizado no futuro.

Acompanhe as quatro
estruturas mais utilizadas no
mundo hoje:

1. GRI (Global Reporting
Initiative): foi o primeiro
framework criado e é o
mais utilizado no mundo.
Inicialmente, seus objetivos
eram fornecer as empresas
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de

praticas
responsaveis.
Posteriormente, as
meétricas foram expandidas

indicadores
ambientais

para incluir direitos
humanos, governanca e
bem-estar social.

SASB (Sustainability
Accounting Standards
Board): este framework foi
elaborado individualmente
para 77 setores de atuacao
diferentes, o que é um
grande  diferencial em
relacao aos demais. Ele usa
seu proprio sistema de
classificacao de industria
sustentavel para agrupar
empresas e setores
semelhantes, com base em
seus riscos c
oportunidades
relacionados a
sustentabilidade.

CDP (Carbon Disclosure
Project): redne
informacdes sobre cada
organizagao por meio de
um questionario detalhado
e, em seguida, produz uma
pontuacdao usando seus
proéprios critérios.
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associados a

O CDP se concentra em
topicos relacionados ao meio
ambiente e Nnao cobre
diretamente 0S aspectos
sociais e de governanca.

4. SSE (Sustainable Stock
Exchange Initiative):
Programa de Parceria da
ONU fornece uma
plataforma global para
explorar como as bolsas
em questdoes ESGC mantém
um banco de dados com
todos os documentos de
orientacao fornecidos pelas

bolsas de valores para
empresas listadas,
permitindo que elas

possam aprender com seus
pares. A maioria das
principais bolsas de valores
do mundo agora tem
orientagao sobre como
divulgar dados ESG.

5 beneficios do ESG para
quem é produtor

A adocgao dos critérios ESG em
propriedades rurais pode
trazer diversos beneficios para
os produtores. AqQui estao
alguns aspectos positivos
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implementacao

desses critérios:;

1.

Acesso a investimentos
sustentdveis e taxas de
juros menores: a
incorporacao de praticas
sustentaveis pode atrair
investidores e instituicoes
financeiras cada vez mais
interessados em  apoiar
negoécios alinhados com
critérios ESG. Além disso,
diversos bancos ja
oferecem taxas de juros
que comprovam a adocao
de praticas mais
sustentaveis, facilitando o
acesso ao crédito. A
tendéncia é que essa
politica de taxas de juros
reduzida aumente nos
proximos anos,
estimulando a adocao da
agenda ESG.

Conformidade
regulamentacoes
ambientais: durante a
COP-15, em 2019, o Brasil
assumiu o compromisso de
reduzir suas emissdes de
Gases de Efeito Estufa
(GEE) por meio da

com
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legislacao ambiental (Lei n°
12.187/09). Portanto, o
alinhamento com  critérios

ambientais pode ajudar na
conformidade com as

regulamentagcoes locais e
internacionais, reduzindo o
risco de penalidades legais e
assegurando que a
propriedade esteja em
conformidade com as normas

ambientais.

3. Aumento da
produtividade e
resiliéncia: praticas
agricolas sustentaveis
frequentemente

promovem a saude do solo,
a conservagao da agua e a
biodiversidade,
contribuindo para
aumentar a produtividade
a longo prazo e melhorar a
resiliéncia da propriedade
diante das mudancas
climaticas e eventos
extremos. Além disso, 85%
dos colaboradores de
empresas  ESG afirmam
estar mais felizes em suas
posicdes, conforme revela a
pesquisa Humanizadas.

2. Adaptacao

AGR&ADVANCE

4. expectativas do mercado:
uma pesquisa do Institute

of Business Value (IBV)
mostrou que 54% dos
consumidores globais

estariam dispostos a pagar
um valor mais alto por
produtos de baixo impacto
ambiental. A medida que
0s consumidores e o0s
mercados globais exigem

maior responsabilidade e
transparéncia, oS
produtores que adotam

critérios ESG estao mais
bem posicionados para
atender a essas
expectativas, garantindo
sua relevancia e
competitividade.

5. Prevencdao de riscos: ao
adotar boas praticas de
governancga, a propriedade
pode reduzir 0s riscos
operacionais, financeiros e

de reputacao. A gestao
eficaz de riscos é uma
parte fundamental dos

critérios ESG.

Em resumo, a implementacao
de critérios ESG nao apenas
contribui para um mundo
mais sustentavel, mas
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também pode trazer
beneficios tangiveis para a
rentabilidade, imagem e
longevidade dos negécios
agricolas.

Para obter uma gestao mais

transparente, em uma
propriedade mais prospera e
resiliente e preciso

capacitacao profissional. Por
isso, Nnos como parte da
educacao do Agro anunciamos
nosso MBA em ESG no
Agronegécio, que sera lancado
neste ano. Temos também o
MBA em Lideranga, Gestao e
Estratégia no Agronegoécio.
Cligue em saiba mais e
conheca!
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Consultiva no

Agronegocio:

Abordagens Eficientes
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A estratégia de vendas
consultivas desempenha
um papel fundamental no

universo dos negdcios,
especialmente no
contexto B2B (Business-

to-Business), onde as
transacoes

frequentemente se
revelam complexas e
envolvem decisbes
cruciais. Neste artigo,
exploraremos em

detalhes o conceito de
vendas consultivas, como
executa-las com éxito, as
etapas envolvidas no
processo de venda
consultiva e os beneficios
associados, com um
enfoque especial nas
vendas consultivas B2B.

A venda consultiva representa
uma abordagem de vendas
que transcende a simples
oferta de produtos ou servicos.
Seu foco «central esta na
profunda compreensao das
necessidades, desafios e metas
do cliente, culminando na
apresentacao de  solucdes
personalizadas que agregam
um valor real.
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Importante ressaltar que a
personalizacao de solucao,
deve ser de acordo com a
estratégia da empresa, nem
toda personalizacdo de solucao
€ viavel, também conhecido
como Minimo Produto Viavel,
(MVP).

Ao invés de apenas empurrar
um  produto, o vendedor
consultivo atua como um
parceiro e conselheiro,
auxiliando o cliente na tomada
da melhor decisao para
atender as suas necessidades
especificas.

Qual beneficio de uma
venda consultiva?

No cenario altamente
competitivo dos negodcios, a
satisfacao do cliente assume
um papel de destagque. Com
efeito, clientes satisfeitos nao
apenas retornam, mas
também se convertem em
defensores da marca,
recomendando produtos e
servicos a amigos e familiares.

Um dos métodos mais eficazes
para garantir essa satisfacao &
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proporcionar um atendimento

personalizado. Vamos
investigar por que  essa
abordagem se tornou tao
essencial.

Oferecer uma experiéncia que
atenda as necessidades
individuais dos clientes nao
apenas fortalece os lacos, mas
também contribui para o éxito
e a longevidade do
empreendimento. Algumas
vantagens por trabalhar com
atendimento consultivo

Atendimento ruim dos funciondrios
Baixa qualidade de produtcs & sericos
Hdo cumpnr com o gua premata
Preco alto

Chatras citacdes

desde o inicio do ciclo de

vendas:

Reconhecimento do cliente:
Quando um cliente é tratado
de maneira personalizada, ele
experimenta a sensacao de ser
reconhecido e valorizado. Isso
transcende a simples utilizacao
do nome do cliente e envolve
um profundo entendimento de
suas necessidades,
preferéncias e histdérico de
compras. Ao conhecer o cliente
a fundo, a empresa esta apta a

I 347
I 157

N 137

I 877

B 57

Demora em solucionar reclamacdes [l 4%

Moo resolver problemas

Falta de confianca

Falio de informmacoes [sokra

produto/senvigco)

Folla de opgdes de produtlosfsenvicos

B 57
B 57
I 47
2%

Figura 9. Principais causas da insatisfacédo do cliente. Fonte: Datacenso.
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oferecer

solucdes especificas
que satisfazem suas
necessidades individuais.

Aumento da fidelidade do
cliente: Clientes que
desfrutam de um atendimento
personalizado tém maior
probabilidade de manter sua
lealdade a marca. Eles
estabelecem uma conexao
mais profunda com a empresa
e encontram menos razodes
para buscar alternativas. Isso
culmina em uma maior
retencao de clientes, um
elemento vital para a expansao
sustentavel dos negdcios.

Maior valor de ciclo de vida
do cliente: Clientes satisfeitos
tendem a gastar mais ao longo
do tempo. Quando uma
empresa oferece atendimento
personalizado, pode identificar
oportunidades para upselling e
cross-selling, oferecendo
produtos ou servicos adicionais
gue atendam as necessidades
e desejos individuais do
cliente.

Diferenciacdo no mercado:

Em mercados saturados, a
oferta de um atendimento
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personalizado representa uma

estratégia eficaz para se
destacar da concorréncia. Os
clientes valorizam a
experiéncia personalizada o
suficiente para estarem
dispostos a pagar por ela. Isso
pode criar uma vantagem

competitiva que se torna dificil
de ser replicada.

Feedback valioso: @)
atendimento personalizado
também proporciona a

empresa a oportunidade de
obter feedback valioso dos
clientes. Ao construir
relacionamentos  solidos e
transparentes, os clientes se
sentem mais a vontade para
fornecer feedback sincero. Isso
auxilia a empresa Nna
identificacao de areas de
melhoria e na realizacao de
ajustes para melhor atender as
expectativas do cliente.

Marketing boca a boca
positivo: Clientes satisfeitos se
tornam embaixadores da
marca, compartilhando suas
experiéncias positivas com
amigos e familiares,
potencialmente atraindo novos
clientes. Além disso, as midias
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sociais amplificam o alcance
dessas recomendacoes,
ampliando ainda mais o
impacto positivo.

Reducao de reclamacgodes e
devolugdoes: O atendimento
personalizado tem o poder de
prevenir muitas reclamacdes e
devolucdes, uma vez que as
solucdes sao adaptadas as
necessidades do cliente desde
O inicio. Isso resulta em
economia de tempo e recursos
para a empresa, mantendo a
reputacao da marca intacta.
Em resumo, a relevancia do
atendimento personalizado na
satisfacao do cliente é inegavel,
€ um investimento que vale a
pena e que deve ser uma
prioridade para qualquer
empresa que almeje prosperar
no cenario de negocios
contemporaneo.

Quais sdao as etapas de
uma venda consultiva?

Algumas etapas fundamentais

para conduzir uma venda
consultiva:
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VENDA CONSULTIVA

ABORDAGEM

DIAGNOSTICO

Suporte
Continuo

Figura 10. Etapas da Venda Consultiva.

Pesquisa Inicial: Antes de
qualquer interacao com o
cliente, €& crucial realizar
uma pesquisa aprofundada.
Isso engloba a
compreensao da empresa,
sua cultura, necessidades
passadas e presentes,
concorrentes e o contexto
de mercado. Quanto mais
informacdes vocé tiver,
melhor serda capaz de
oferecer uma solucao
relevante.

Abordagem Personalizada:
No primeiro contato, seja
ele por telefone, e-mail ou

em uma reuniao,
demonstre que vocé
investiu tempo
compreendendo as

necessidades do cliente.
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Faca perguntas abertas e
ouca com atencdo para
identificar desafios
especificos.

Diagnodstico: Nesta etapa,
trabalhe em conjunto com
O cliente para identificar
problemas e oportunidades.
Explore suas dores e metas
para criar uma imagem
clara de como sua oferta
pode beneficia-lo.

Apresentacao da Solucao:
Compreendendo as
necessidades do cliente,
apresente  uma solucao
personalizada que aborde
seus desafios de forma
eficaz. Mostre como sua
oferta agrega valor,
resolvendo problemas
especificos.

Manutencao do
Relacionamento: A venda
consultiva nao se encerra
com a compra. Mantenha
um contato regular com o

cliente, ofereca suporte
continuo e esteja pronto
para ajustar a solucao

conforme necessario.
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Gostaria de trazer uma técnica
Mmuito conhecida atualmente, e
utilizada por empresas de
sucesso: A técnica SPIN que é
uma abordagem consultiva
gue se baseia na ideia de que
fazer perguntas relevantes e
direcionadas pode ajudar o
vendedor a entender
profundamente as
necessidades do cliente e a
mostrar como sua oferta pode
resolver problemas
especificos.

Essa técnica €& amplamente
usada em vendas B2B
(Business-to-Business) e &
considerada uma das
abordagens mais eficazes para
vendas consultivas.

Como fazer uma venda
consultiva? Técnica SPIN
e outras

O conceito “SPIN" € uma sigla
qgque representa a técnica,
originalmente desenvolvida
pela empresa de pesquisa e
treinamento em vendas
Huthwaite. O termo SPIN € um
acronimo que abrange as
seguintes fases:
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No

Situacao (Situation):
estagio inicial do processo
de venda, o vendedor se

empenha em
compreender a situacgao
atual do cliente. Isso

implica realizar uma série
de perguntas com o intuito
de coletar informacdes
abrangentes sobre a
empresa, suas operacoes,
processos e desafios.

Problema (Problem): Apds

obter uma compreensao
solida da situacao do
cliente, o) vendedor
direciona sua atencao para
a identificacao dos
problemas ou desafios
especificos enfrentados

pelo cliente. Esse estagio
envolve a formulacao de
perguntas que  visam
explorar a natureza das
dificuldades e os pontos de
dor do cliente.

Implicacdo (Implication):
Uma vez que os problemas
foram identificados, 0
vendedor adentra na fase
de explorar as implicacdes
desses problemas. Isso
engloba a analise de como
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Existem varias técnicas
vendas

tais problemas impactam o
cliente em termos de
custos, eficiéncia,
produtividade, satisfacao
do cliente e outras
métricas relevantes. Essa
etapa tem como objetivo
permitir que o cliente
perceba as consequéncias
reais de nao resolver os
problemas.

Necessidade de Solucdo
(Need-payoff). Por fim, o
vendedor concentra-se em
auxiliar o cliente a
reconhecer a necessidade
de uma solucao. lIsso é
alcancado por meio de
perguntas que destacam
como a oferta do vendedor
pode eficazmente resolver
oS problemas e as
implicagdes previamente
discutidas. O objetivo &
apresentar ao cliente como
a solucao pode agregar
valor e atender as suas
necessidades especificas.

de
consultivas e

abordagens similares ao SPIN
que o0s vendedores podem
usar para entender as
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Solution Selling:

necessidades do cliente e
oferecer solucdes
personalizadas. Algumas delas

Sao.

NEAT Selling: BN="N\EN-SNVlsg

acrobnimo que significa Need,
Economic Impact, Access to
Authority e Timeline
(Necessidade, Impacto
Econdmico, Acesso a
Autoridade e Cronograma).
Esta técnica foca na
identificacao das necessidades
do cliente, na avaliacao do
impacto financeiro da solucao,
na obtencdao do acesso as
pessoas com autoridade de
compra e na definicado de um
cronograma claro para a
decisao de compra.

Esta
abordagem concentra-se na
criacdo de solugdes sob
medida para os problemas do
cliente. Os vendedores
trabalham em colaboracao
com o cliente para identificar
desafios especificos e, em
seguida, apresentam uma

solucao que atende a essas
necessidades.
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Consultative Selling: [ARYEIsleE!
consultiva € uma abordagem

ampla que envolve fazer
perguntas e ouvir ativamente
para entender as necessidades
do cliente. Ela se concentra em
fornecer consultoria e
orientacao ao cliente durante
todo o processo de compra.

Selling:
Esta técnica coloca o cliente no
centro do processo de vendas.
Os vendedores adaptam sua

Customer-Centric

abordagem com base nas
preferéncias e necessidades
individuais do cliente,
fornecendo uma experiéncia
altamente personalizada.

Challenger Sale: Nesta
abordagem, os vendedores

desafiam as percepcdes do
cliente e fornecem insights
valiosos sobre como eles
podem melhorar seus
negocios.  Isso  envolve a
apresentacao de  solucdes
inovadoras que podem ser
diferentes das expectativas do
cliente.
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\EIVERCE TS O foco aqui é
demonstrar claramente o valor

da oferta para o cliente. Os
vendedores destacam como

sua solucao pode trazer
beneficios tangiveis e
intangiveis, muitas vezes
quantificando esses
beneficios.

o] eLe10 (e 11| [T Hl Esta técnica

aproveita o marketing de

conteudo para atrair leads
qualificados. Os vendedores
entao usam abordagens

consultivas para orientar esses
leads durante o processo de
compra.

EL IS O método
Sandler envolve a identificacao
de ‘“dor" no cliente e o
estabelecimento de uma
relacdao de igualdade entre o
vendedor e o cliente. Isso
coloca énfase na comunicacao
aberta e honesta.

Miller Heiman Strategic
IR Este € um processo
estruturado que ajuda os
vendedores a analisarem

oportunidades de vendas de
forma estratégica. Ele se
concentra na compreensao
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das necessidades do cliente e
na adaptacao da abordagem
de vendas em conformidade.

BANT

(Budget, Authority,
R E B Essa técnica
envolve avaliar se o cliente tem

orcamento, autoridade para
tomar decisdes, uma
necessidade real e um

cronograma definido para a
compra. Isso ajuda a identificar
leads de alta qualidade.

Lembre-se de que a escolha da
técnica de vendas dependera
do tipo de produto ou servico
gue vocé estad vendendo e das

necessidades especificas do
seu cliente. As vezes, uma
abordagem hibrida que

combina elementos de varias
técnicas pode ser a mais eficaz.

As abordagens de vendas
consultivas mencionadas, traz
uma série de vantagens tanto
para o0s vendedores quanto
para os clientes:

+ Relacionamentos Duradouros:
Ao se tornar um parceiro de
confianca, vocé estabelece
relacionamentos duradouros
com os clientes, o que pode
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resultar em vendas futuras e
referéncias.

+ Satisfacdao do Cliente: Clientes
que recebem solucdes sob
medida tendem a ficar mais
satisfeitos e a alcancar melhores
resultados.

+ Reducao de Objec¢des: Quando
vocé compreende
profundamente as necessidades
do cliente, as objecdes a compra

tendem a diminuir, pois a
solucao € percebida como
valiosa.

« Maior Margem de Lucro:

Solugdes personalizadas muitas
vezes permitem precos mais
altos, o que pode aumentar a
margem de lucro.

Venda Consultiva x Venda
Tradicional

A venda consultiva e a venda
tradicional representam duas
abordagens distintas para a
realizacao de transacoes
comerciais. Ambas possuem
caracteristicas, metas e
estratégias proprias. Vamos
realizar uma comparacao
abrangente entre essas duas
abordagens em diversos
aspectos-chave:
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Foco no Cliente:

Venda Consultiva: Coloca o
cliente no epicentro da
estratégia de vendas,
buscando compreender
profundamente suas
necessidades, desafios e
objetivos. O vendedor
consultivo adapta sua

abordagem para proporcionar
solucdes personalizadas e com
valor real.

Venda Tradicional: Tende a
centralizar-se mais no produto
ou servico. O vendedor
tradicional frequentemente
enfatiza caracteristicas e
beneficios sem
necessariamente levar em
consideracao as necessidades
especificas do cliente.

Processo de Vendas:

Venda Consultiva: Envolvente
e interativa, com um processo
mais longo que inclui etapas
como pesquisa, diagnostico,
apresentacao da solucao e
manutencao do
relacionamento pds-venda. O
objetivo €& construir relacdes
duradouras com os clientes.
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Venda Tradicional: Pode ser
mais transacional, com énfase
na conclusao rapida da venda.
O processo tende a ser mais
direto, muitas vezes
resumindo-se a apresentacao
do produto ou servico e ao
fechamento da venda.

Abordagem do Vendedor:

Venda Consultiva: O vendedor
age como um consultor ou
conselheiro, fazendo perguntas
abertas, ouvindo atentamente,
compreendendo as
necessidades e trabalhando
para oferecer solucdes
adequadas. A construcao de
relacionamentos e confianga
Sao cruciais.

Venda Tradicional: O
vendedor pode adotar uma
abordagem mais persuasiva,
destacando aspectos positivos
do produto ou servico e
tentando convencer o cliente a
comprar com base em
caracteristicas e preco.

Personalizacao;

Venda Consultiva:
personalizada, o

Altamente
vendedor
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consultivo adapta sua oferta
conforme as necessidades
exclusivas de cada cliente. A
solucao ¢é feita sob medida
para atender aos requisitos do
cliente.

Venda Tradicional: Pode ser
menos personalizada, muitas
vezes seguindo uma
abordagem padronizada em
que o0 mesmo produto ou
servico € oferecido da mesma
mManeira a todos os clientes.

Venda Consultiva: A
compreensao profunda das
necessidades do cliente ajuda
a reduzir as objecdes a venda,
pois a solucao € percebida
como valiosa e alinhada com
0s objetivos do cliente.

Venda Tradicional: Pode
enfrentar mais objecdes, ja que
os clientes podem sentir-se
pressionados a comprar algo
que talvez nao seja uma
solucao ideal para eles.

Relacionamento Poés-
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Venda Consultiva: O
relacionamento com o cliente
continua apodés a venda. O
vendedor consultivo oferece
suporte continuo, auxilia com
ajustes e mantém contato
para garantir a satisfacao do
cliente.

Venda Tradicional: O
relacionamento apds a venda

pode ser menos enfatizado,
POIS a transacao
frequentemente marca o)
encerramento do

envolvimento.

Objetivo Principal:

Venda Consultiva: O objetivo
primordial e construir
relacionamentos de |longo
prazo, gerar satisfacao do
cliente e aumentar o valor
vitalicio do cliente para a
empresa.

Venda Tradicional: O foco
principal esta na conclusao
imediata da venda e no
alcance das metas de vendas a
curto prazo.
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Como as vendas
consultivas podem
escalar o seu negécio?

As vendas consultivas tém o
potencial de impulsionar
significativamente o
crescimento do seu negocio
em varias dimensdes. Embora
frequentemente associadas a

empresas de menor porte,
devido a sua énfase na
personalizacao e no

relacionamento com o cliente,
essa abordagem pode ser
aplicada com sucesso em
empreendimentos de maior
escala. Abaixo, destacamos
algumas maneiras pelas quais
as vendas consultivas podem
contribuir para o crescimento
escalavel da sua empresa:
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mm= |dentificacao de
Oportunidades de
Mercado: Através de uma

abordagem consultiva,
vocé obtém uma
compreensao profunda das
necessidades dos clientes e
das nuances do mercado.
Isso |he permite identificar
oportunidades em nichos
de mercado e segmentos
até entao nao explorados,
expandindo assim a sua
presenca no mercado.

Expansao de Ofertas de
Valor: Por meio  de
interacdes consultivas, vocé
pode descobrir maneiras
de ampliar o seu leque de
produtos ou servicos para
atender as  crescentes
necessidades dos clientes.
Isso pode resultar em uma
linha de produtos mais
diversificada e em uma
expansao mais eficaz para
Nnovos mercados.

Aumento da Fidelizacao
de Clientes: As vendas
consultivas geralmente
levam a relacionamentos
de longo prazo com os
clientes. A retencao de
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clientes existentes ¢é tao
importante qguanto a
aquisicao de NOVOS.
Clientes satisfeitos tendem
a permanecer fiéis a sua
empresa, gerando receita
recorrente e possibilitando
a escalabilidade.

Reducdo do Ciclo de
Vendas: Embora a venda
consultiva possa envolver

interacdes mais
prolongadas com 0S
clientes, a compreensao
detalhada das

necessidades do cliente
Mmuitas vezes leva a ciclos
de vendas mais curtos. Isso
ocorre porque as solucdes
Sao adaptadas as
necessidades do cliente
desde o inicio.

Padronizacao de
Processos: A medida que
vocé desenvolve uma
abordagem consultiva
eficaz, pode padronizar os
processos que tém um
melhor desempenho. Isso
facilita a escalabilidade,
pois vocé pode treinar e
capacitar a sua equipe com
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base em
comprovados.

pProcessos

wemmsss  Utilizacdao de Tecnologia:

O uso de ferramentas de
automacao e analise de
dados pode ser integrado a
abordagem consultiva para
tornar o processo mais
eficiente. Isso permite lidar
com um volume maior de
leads e clientes.

Expansao Geografica: A

abordagem consultiva
oferece uma maior
flexibilidade geografica.

Vocé pode atender clientes
em diferentes regides, até
mesmo
internacionalmente,
aproveitando a sua
capacidade de
personalizacao.

Foco Continuo no Cliente:
A escalabilidade nao deve
ser alcancada a custa da
satisfacao do cliente. A
abordagem consultiva
mantém o cliente no
centro das  operacodes,
garantindo que os clientes
continuem  satisfeitos a
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medida que o seu negdcio
cresce.

m== Aprendizado Constante: O

mercado e as necessidades
dos clientes estao em
constante  evolucao. A
abordagem consultiva
promove o aprendizado
continuo e a adaptacao as
mudancas, fundamentais
para uma escalabilidade
sustentavel.

Em resumo, as vendas
consultivas podem ser uma
estratégia poderosa para
impulsionar o crescimento
do seu negdcio, desde que
sejam implementadas de
forma eficiente e adaptadas
as necessidades especificas
da sua empresa. Essa
abordagem nao apenas
ajuda a adquirir e reter
clientes, mas também a
identificar oportunidades
de crescimento e a
melhorar continuamente os
seus processos de vendas.
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Como a

Agroadvance
trabalha com as vendas
consultivas?

“A Jornada de Transformacao
da Agroadvance: Conquistando
Clientes com Vendas
Consultivas na Educac¢ao”

Ha muitos anos, em um
cenario educacional em
constante evolucao, nasceu a
Agroadvance. Essa empresa,
fundada por um  grupo
visionario de empreendedores,
tinha uma visao clara desde o

inicio: oferecer solucdes
educacionais personalizadas
que realmente

transformassem as instituicdes
de ensino de seus clientes.

No entanto, como uma jovem
startup, a Agroadvance
enfrentou desafios em um
mercado educacional
saturado, eles precisavam
encontrar um caminho unico
para se destacar. Foi quando a

equipe decidiu abracar a
abordagem de vendas
consultivas.

A transformacdo comecou

AGR&ADVANCE

com a contratacao  de
especialistas em vendas
consultivas que
compartilhavam a paixao da
Agroadvance por
compreender profundamente
as necessidades das

instituicbes de ensino. Esses
vendedores nao eram apenas
representantes de vendas; eles
eram parceiros de negodcios
que se esforcavam para
entender os desafios uUnicos
enfrentados por cada cliente.

A Agroadvance implementou

um processo de vendas
consultivas meticulosamente
planejado, seguindo uma

estrutura semelhante ao SPIN.
Eles comecaram a fazer
perguntas estratégicas, a ouvir
atentamente e a adotar uma
abordagem  centrada nas
instituicbes de ensino que
transcendia os produtos e
servi¢cos que ofereciam.

Os resultados foram notaveis.
A Agroadvance comecou a

construir relacionamentos
profundos com suas
instituicbes de ensino e

clientes, identificando
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identificando
que outros nao viam. Cada
solucao educacional entregue
era altamente personalizada,

oportunidades

necessidades
objetivos

abordando
especificas e
académicos.

A medida que os clientes
experimentavam os beneficios
dos produtos da Agroadvance,
o “boca a boca” se espalhava
rapidamente. A  empresa
ganhou uma reputacao como
uma parceira confiavel e
inovadora na transformacao
educacional. A medida que o
tempo passava, sua base de
clientes no setor educacional
crescia.

Hoje, a Agroadvance €& uma

lider incontestavel no setor
educacional voltado para o
Agronegocio, e sua
abordagem de vendas
consultivas €& reconhecida
como um padrao de
exceléncia. Eles nao apenas
vendem solucdes

educacionais; eles capacitam
seus clientes a alcancarem
seus objetivos académicos e
profissionais.
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A jornada da Agroadvance é
umMma inspiracao para empresas
que buscam inovar e se
destacar em um mercado
educacional altamente
competitivo. Sua historia é um
testemunho do poder das
vendas consultivas para criar
relacdes duradouras e
impactar  positivamente o
ensino e seus alunos.
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Canais de
Distribuicao

de INnsumos
Agricolas:

Estrategias e Desafios
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Os canais de distribuicao no
agronegocio sao as rotas ou o
conjunto de intermediarios e
instituicdes que possibilitam a
movimentacao dos insumos e
produtos agricolas desde o
produtor até o consumidor
final ou outro agente da cadeia
produtiva. Esses canais tém
um papel  essencial no
processo de comercializacao
dos produtos e Nna
disponibilizagao dos insumos
necessarios para o cultivo das
lavouras.

Como funciona a
dindmica dos canais de
distribuicdo de insumos
agricolas no Brasil?

A maior parte da
comercializacdao de insumos
agricolas no Brasil é feita
utilizando canais de

distribuicdao. O termo *“canais
de distribuicao” do mercado
de insumos surgiu a partir dos
4 P’s do Marketing, que sao:

Preco, Produto, Promog¢ao e
Praca.

« Preco nao € s6 o quanto
custa, mas engloba
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posicionamento e proposta
de valor;

« Produto é tudo que é
oferecido aos clientes;

« Promocao €& a divulgacao
do produto;

 Praca trata-se da
distribuicao;

A estrutura de acesso aos
canais de distribuicao do
mercado agro € dinamica e
vém mudando ao longo
dos anos, sofrendo cada vez
mais a influéncia de atores
externos.

Ha influéncias que

direcionam:

e« o0s fornecedores, como
informacao (de mercado,

perfil do cliente),

« segmento de atuagao

 (insumos, nutricao,
maquinas);

* influéncias sobre 0
produtor, como pools,
brokers,
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* influéncia nos processos de o fundos (que fazem

redistribuicao, afetado investimentos no
pelos setor),
o bancos (que fornecem
créditos ao produtor), o universidades e
orgaos de pesquisa
o Seguradoras (que geram
(oferecem seguros informacao e
para produtos), desenvolvem

tecnologias) e
o governo (que
oferecem programas o distribuidor logistico
de linhas de crédito), (Figura 11).
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Figura 11. Estrutura de acesso ao mercado do Agro e a influéncia
de atores externos (fonte: José Alexandre Loyola).
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Canais de distribuicao:
como & feita a
distribuicdo de insumos
dos fornecedores para o
produtor?

Pensando na distribuicao dos
INSUMOos agricolas
propriamente dita, ela pode
ser feita através de canal direto
e indireto. Na venda direta,

traiders ou utilizando
intermediarios: revendas,
cooperativas e

redistribuidores.

Venda direta dos insumos
agricolas

Ocorre quando é realizada
uma venda de insumos

agricolas do fornecedor direto
para o produtor. Geralmente é
aplicada em regides que tem
grandes areas (algumas
regides de MT, GO, MA, TO, PI,
BA) pois envolvem grandes
volumes de produtos, com
oferta integrada de defensivos
agricolas e outros insumos.

Objetiva-se estabelecer uma

relacdo de longo prazo que
envolve ferramentas de gestao
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de risco financeiro e forte
presenca técnica na
propriedade.

Revendas agricolas

Trabalham com empresas
parceiras. Operam geralmente
em uma sub-regiao

geografica, alcancando safras
especificas devido a sua
expertise e escolhendo poucas
marcas para trabalhar.

A fidelidade a marca tende a
ser proporcional a forca das
condicoes comerciais
oferecidas pelos fornecedores
de tecnologia (como
descontos, acesso ao portfolio,
tecnologia e condicdes).

Como regra geral, observa-se
que um distribuidor
tradicional escolhe um
parceiro cuja marca investe
em Pesquisa e
Desenvolvimento (Bayer,
Syngenta, BASF, Corteva) e
seleciona dois ou mais players
de produtos off-patent para
preencher a gama de sua
oferta ao agricultor.

Cooperativa agricola
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Organizacao onde o agricultor
é associado daquele canal de
distribuicao e participa de seus
resultados. As cooperativas

operam sob legislacao
tributaria especifica que
beneficia procedimentos
associativos de forma a

proporcionar capilaridade de
distribuicaco a uma regiao
geografica.

Possui vantagem como a
oferta de crédito rural ao
produtor. Trabalham com
margens de vendas menores
gue as revendas pois operam
com subsidio de mercado.

Redistribuicao

Voltada para pequenas lojas
agropecuarias. Formada por
empresas que compram de
varios fornecedores e
reabastecem pequenas lojas e
comeércios onde 0s pequenos
produtores compram.

Traiders como Cargill, Louis
Dreyfus Company, COFCO,
Bunge

Apresentam foco na aquisicao
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de graos. Oferecem insumos
agricolas em troca de “travar”

0S graos do produtor.
Possuem estrutura portuaria e
posicao competitiva afetando

toda a cadeia de
insumos/graos.

Por que existem os
intermediarios?

Dentro dos canais de

distribuicao, os intermediarios
facilitam o processo de
escoamento e distribuicao dos
INSUMOS.

Por parte dos fabricantes, os
intermediarios: facilitam a
criacao de rotinas de
transacdes e reduzem O
numero de contatos que o
canal precisa fazer.

Por parte dos clientes
(agricultores), o intermediario:
facilita a busca

(principalmente por produtos
disponiveis a pronta entrega) e
ajusta a discrepancia de
sortimento (poder de escolha
dentre  diversos produtos
disponiveis).
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Mercado de Defensivos
agricolas

Grupos  estratégicos  estao
sendo formados para
estruturar o0s canais de
distribuicao, com destaque
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The Chemical Company

CP (harb)

para o0s seguintes Players:
Bayer, CHEMCHINA, CORTEVA,
BASF, FMC e UPL (Figura 12).

Todos eles possuem forte
atuacao no mercado
brasileiro.
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Figura 12. Grupos estratégicos formados no mercado de distribuicdo de
insumos agricolas no Brasil. (Adaptado do Slide do José Alexandre Loyola)

Mercado de fertilizantes

As 10 maiores empresas de
fertilizantes que controlam o
mercado mundial sao: Agrium,
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Yara, Mosaic, Potash,
InduUstrias CF, Sinofert, ICL,
PhosAgro, Uralkali e K+S
(Figura 10).
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Figura 13. As dez empresas que controlavam o mercado de fertilizantes mundiais em 20719.

O Brasil vem aumentando
anualmente as demandas por
fertilizantes, uma vez que as
produtividades sao cada vez
maiores. Nao é novidade que o
pais é altamente dependente
da importacao de fertilizantes.

O pais importa cerca de 85%

dos fertilizantes NPK que
consome. Cerca de 80% do
potassio utilizado

mundialmente vem de cinco
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paises. Canada, Israel, RuUssia,
Bielorrussia e Alemanha.

No caso do fosfato, 75% das
reservas mundiais estao
localizadas no Marrocos e no
Sahara Ocidental ocupado
pelo Marrocos. As
guatro maiores fabricas de
fertilizantes no Brasil - Yara,
Mosaic, Fertipar e Heringer -
detém, aproximadamente,
73% do mercado nacional.
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O que vém pela frente?

Os produtores estao cada vez
mais capacitados, abertos a
tecnologias, menos fiel as
empresas € marcas e mais

informados, conectados,
sustentaveis, jovens (e com
maior participacao de

mulheres), capitalizados e
demandantes.

A agricultura, por sua vez, esta
cada vez mais tecnoldgica,
(utilizando agro tecnologias,
integracao de dados e
inteligéncia artificial) e
aumentando demandas por
vendas online. Isso impacta o
direcionamento da
distribuicao dos insumos nos
canais de distribuicao.

Os fornecedores de insumos
agricolas precisam repensar o
modelo de negdcio para ter
crescimento, escala (pensando
em reduzir custos), eficiéncia
(nos Processos internos),
parcerias, diferenciacao (em
fornecedores, produtos e
servigcos) e buscar tecnologias.
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Conclusao

Ao longo deste e-book, exploramos uma série de
estratégias de marketing fundamentais para o sucesso
Nno agronegdcio, um setor crucial que desempenha
um papel vital na economia global. Recapitulando os
principais pontos  discutidos, destacamos a
importancia do marketing digital, da influéncia, do
marketing verde, do ESG, da venda consultiva e da
distribuicao eficiente de insumos agricolas para
impulsionar o crescimento e a competitividade das
empresas agricolas.

O marketing digital emergiu como uma ferramenta
essencial para alcancar os consumidores em um
mundo cada vez mais conectado, enquanto o
marketing de influéncia oferece novas oportunidades
para ampliar o alcance e a credibilidade das marcas
agricolas. Além disso, a adocao de praticas
sustentaveis e socialmente responsaveis, juntamente
com a venda consultiva e a otimizacao dos canais de
distribuicao, sao fundamentais para atender as
demandas do mercado e garantir o sucesso a longo
prazo.

Olhando para o futuro, vemos tendéncias promissoras
no campo do marketing aplicado ao agronegocio.
Com o avanco da tecnologia e a crescente
conscientizacao sobre questdes ambientais e sociais,
espera-se que as empresas agricolas continuem a
explorar novas formas de inovar e se diferenciar no
mercado. Estratégias como a personalizacao de
marketing, a integracao de inteligéncia artificial e o
uso de dados para tomada de decisdes serao cada vez
mais relevantes no contexto agricola do futuro.
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Em Jltima analise, fica evidente a importancia
continua do marketing para o sucesso do agronegaocio.
Em um ambiente de mercado em constante evolucao,
as empresas que conseguem entender e atender as
necessidades dos clientes, comunicar efetivamente o
valor de seus produtos e servicos e diferenciar suas
marcas terao uma vantagem competitiva significativa.
Portanto, investir em estratégias de marketing solidas
e adaptaveis é essencial para garantir o crescimento e
a sustentabilidade do agronegodcio no longo prazo.

Este e-book foi elaborado com o objetivo de oferecer
insights valiosos e praticos para profissionais do
agronegocio que buscam aprimorar suas estratégias
de marketing e maximizar seu potencial de
crescimento. Esperamos que as informacodes
compartilhadas aqui inspirem e capacitem vocé a
enfrentar os desafios do mercado agricola com
confianca e inovacao. Vamos juntos explorar o vasto
campo do marketing aplicado ao agronegdcio e
trabalhar para impulsionar o sucesso e a
sustentabilidade deste setor tao vital para a sociedade.
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