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MARKETING DIGITAL: A influéncia dos meios de comunicacao digital em lojas
agropecuarias no municipio de Pimenta Bueno-RO

RESUMO

Este trabalho aborda a tematica do marketing digital e apresenta como objeto de
estudo, a utilizagcdo das midias sociais no varejo agropecuario do municipio de
Pimenta Bueno-RO. Ultimamente as empresas tém desfrutado das ferramentas
digitais como um modo de criar vinculos, estabelecer comunicagdo e contato de
forma rapida e direta com o publico de interesse, identificar as fungbes do marketing
de relacionamento usadas na empresa atualmente e as que estejam mais
apropriadas ao cliente, além de aplicar melhorias que possam ser colocadas em
pratica de maneira simples e imediata. Neste estudo, foi utilizada uma metodologia
qualitativa, que abrange a pesquisa exploratéria e descritiva. O desenvolvimento das
tecnologias proporcionou inumeras maneiras de se firmar um espaco de dialogo e as
organizacgbes estdo aprendendo sobre essas tendéncias e sobre as expectativas de
explorar o que as novas midias de relacionamento podem oferecer.

Palavras-chave: Marketing digital; Lojas agropecuarias; Redes sociais.

DIGITAL MARKETING: The influence of digital media in agricultural stores in
the municipality of Pimenta Bueno-RO

ABSTRACT

This work addresses the topic of digital marketing and presents as an object of study
the use of social media in agricultural retail in the municipality of Pimenta Bueno-RO.
Lately, companies have taken advantage of digital tools as a way to create links,
establish communication and contact quickly and directly with the target audience,
identify the relationship marketing functions used in the company currently and those
that are most appropriate to the customer, in addition to applying improvements that
can be put into practice in a simple and immediate way. In this study, a qualitative
methodology was used, which covers exploratory and descriptive research. The
development of technologies has provided countless ways to establish a space for
dialogue and organizations are learning about these trends and the expectations of
exploring what new relationship media can offer.

Keywords: Digital marketing; Agricultural stores; Social media.



1. INTRODUGAO

Com o avanco digital e acompanhado de varias tecnologias nos ultimos anos,
vem facilitando o acesso a varias informagdes e produtos na palma da mao. Desta
forma, cabe ao comerciante estar atento e se atualizando ao mundo digital, sabendo
que isso pode influenciar diretamente em seus negdcios, trazendo resultados
significativos.

O marketing digital vem sendo uma ferramenta utilizada cada vez mais,
sabendo que a necessidade veio a partir do momento em que a concorréncia entre
empresas comecgou a ficar acirrada e competitiva. O sucesso de uma empresa,
principalmente do agronegécio, € onde depende cada vez mais da inter-relagao
entre novidades do mercado, facilidade ao cliente e produtos de qualidades.
O agronegocio ndo é apenas para grandes produtores, o agronegocio € para
pequenos, médios e grandes produtores rurais e pecuarios. Porém a participagao
destes agricultores € altamente competitiva e essa concorréncia vai para cima de
todos os setores da agricultura.

Todos devem estar sempre atentos ao mercado as novidades tecnoldgicas,
sabemos que hoje mesmo aquele pequeno produtor rural, ndo importa a sua
localizacao dificilmente o mesmo néo tem acesso a internet em sua propriedade.
Como o avancgo tecnolégico € um dos assuntos que mais se inova ano apds ano e
junto com essa era tecnoldgica surge novas maneiras de comunicagao entre a
sociedade.

Conforme aos crescentes numeros de pessoas se adaptando a internet nao
somente no meio urbano quanto na zona rural, nunca se falou tanto em redes
sociais como na atualidade, sendo a mesma, uma ferramenta que permite maior
comunicacgao entre pessoas de toda parte do mundo, de forma simples e rapida,
além de ser um recurso de baixos custos e ndo precisar tomar grande parte do dia a

dia do comerciante.



2. FUNDAMENTACAO TEORICA

2.10 que é marketing?

O marketing esta presente praticamente em todas as empresas independente
do segmento em que atuam. Procurar compreender e atender as necessidades dos
clientes € uma satisfagcdo pessoal de qualquer empresa e sao também atividades
unidas pelos processos de marketing. Assim, todas as organizagbes executam o
Marketing, conhecendo ou ndo o seu conceito.

Segundo G.A Churchill, JR (2017), o marketing € “o processo de planejar e
executar a concepgao, estabelecimento de precos, promocgao e distribuicdo de
ideias, produtos e servigcos a fim de criar trocas que satisfagam metas individuais e
organizacionais”.

Por estar em diversos setores, o entendimento do marketing é essencial para
o seu desenvolvimento de forma correta dentro das taticas empresariais. No entanto,
a maioria das pessoas comprometidas com processos decisivos desconhece o0s
conceitos que devem ser aplicados de forma correta.

McCarthy (1997, p. 19), afirma que “se a maioria das pessoas for forcada a
definir marketing, inclusive alguns gerentes de empresas, eles afirmam que
marketing significa ‘venda’ ou ‘propaganda’. E verdade que s&o partes de marketing,
mas marketing € muito mais do que venda e propaganda.”

Ultimamente utilizado para referenciar praticas de promocg¢ao e venda, o
Marketing abrange inumeras atividades. Agbes desempenhadas por diferentes
setores como financeiro, recursos humanos e compras, necessitam estar dentro da
estratégia de Marketing para que haja sucesso.

Ja Kotler (2000, p. 27) diz que “marketing € tado basico que nao pode ser
considerado uma funcéo separada. E o negdcio total visto do ponto de vista de seu
resultado final, isto é, do ponto de vista do consumidor”.

Tao importante quanto o posicionamento interno das instituigdes, estar atento
as demandas dos clientes também se destaca como uma das funcdes prioritarias do
marketing. Segundo Cobra (1992) o foco do marketing é entender e responder as
necessidades dos consumidores e, para isso, € preciso uma integragao de todos os

setores de uma organizagao, como produgao, finangas, vendas e recursos humanos.



Ainda segundo Cobra (1992, p. 35), “o papel do marketing € entdo identificar
necessidades nao satisfeitas, de forma a colocar no mercado produtos ou servigos
que, ao mesmo tempo, proporcionem satisfagdo dos consumidores, gerem
resultados auspiciosos aos acionistas e ajudem a melhorar a qualidade de vida das
pessoas e da comunidade em geral’.

Mesmo com interpretagcdes diferenciadas, a relacdo de troca com valor
agregado esta presente na maioria das concepgoes. Kotler (2000, p. 27) afirma que
“marketing € um processo social e gerencial pelo qual individuos e grupos obtém o
que necessitam e desejam através da criagdo, oferta e troca de produtos de valor
com outros”. Kotler (2000, p.04) ainda expde a definigdo de marketing publicada pela

AMA (American Marketing Association):

“O marketing € uma fungdo organizacional e um conjunto de
processos que envolvem a criagdo, a comunicagao, e a entrega
de valor para os clientes, bem como a administragdo do
relacionamento com eles, de modo que beneficie a
organizacgéao e seu publico interessado.”

Dias (2003, p. 2) também afirma o papel do marketing como agregador de
valor para os clientes: “o marketing também pode ser entendido como o processo
social voltado para satisfazer as necessidades e o0s desejos de pessoas e
organizagbes, por meio da criagcdo da troca livre e competitiva de produtos e
servigos que geram valor para as partes envolvidas no processo”.

Portanto, podemos entender que a administragao de marketing € muito mais
que uma funcdo empresarial que busca a venda dos produtos. E um processo social
e empresarial que envolve todos os setores da organizagdo, buscando alinha-los
numa estratégia unica que procura compreender os consumidores para fornecer o

que eles necessitam.

2.2Importancia do Marketing Digital nas empresas

O marketing digital engloba grandes beneficios para uma empresa como:
melhor entrosamento com o publico-alvo; estabelece sua personalidade; mais
aproximagao do vendedor com cliente (confianga); aumenta o numero de vendas;
posiciona e fortalece a marca (identidade visual) e fideliza e cativa mais clientes.
Portanto, antes mesmo de colocar a estratégia em pratica temos que saber quem

queremos atrair (PAULILLO, s.a.).



Se a empresa ndo interage com o seu publico, dificiimente sera lembrada ou
tera uma marca de peso. Portanto, a presenga online por meio de diferentes tipos de
midias sociais da ao negocio um relacionamento mais proximo com o consumidor e
um nome mais forte em seu mercado de atuacao.

Certamente na hora de fazer as compras o cliente s6 vai adquirir produtos da
empresa da qual se lembra. Tem ditado popular que diz: “Quem nao é visto, ndo é
lembrado” - isso se encaixa perfeitamente aqui. Assim, um negdécio sem uma boa
divulgacao dificilmente conseguira se sobressair e crescer, uma vez que o marketing
esta diretamente ligado ao aumento das vendas (MASSIMINA, 2019).

As redes sociais sao ferramentas precisas para apresentar os produtos, pois
os conteudos sado expandidos rapidamente. Além do Facebook, Instagram e do
WhatsApp, o agronegocio tem o “YouAgro”, em também um canal no Youtube
chamado “Agtech” — feito exclusivamente para divulgagcdo de produtos
agropecuarios e que ja conta com mais de 5 mil usuarios.

A internet € o meio de pesquisa que mais cresce e influencia para a compra
de um produto certo. Isso porque se utiliza do marketing de atragao, que tem como
objetivo facilitar o encontro entre produto e consumidor. Quem for mais facilmente
encontrado, com certeza mais influenciara o cliente para a compra concreta.
Empresas que apostaram no marketing digital no agronegdécio ja desfrutam do
sucesso alcangado (NEOBYTE, 2021).

Segundo Cavalcanti (2010, p.6), “ao mesmo tempo, as empresas podem usar
a internet para coletar e divulgar informagdes e depoimentos de clientes satisfeitos.
Os exemplos de sucesso mostram que o caminho € usar a internet para reunir uma
comunidade, uma tribo, de pessoas interessadas e envolvidas em determinado
assunto”.

A Associacao Brasileira de Marketing Rural e Agronegdcio (ABMRA) ressalta
em uma pesquisa que 74% dos empresarios e produtores agricolas acessam a
internet e 94% deles se conectam por meio de smartphones. Este € um vasto setor a
ser explorado pelas empresas que de forma direta estdo envolvidas com o setor
agricola, sejam elas como do ramo de maquinas agricolas, sementes, adubos,
pesticidas, entre outros. Empresas pequenas do setor agro podem disputar espago
com gigantes do mercado mundial e, ainda assim, podem obter resultados melhores

do que nas midias convencionais (ABMRA, 2021).



3. METODOLOGIA

Para realizacdo da pesquisa, 0 processo se resume em uma analise de
diferentes tipos de recursos, foram observados os pontos fortes e fracos do
ambiente interno e as oportunidades e ameacgas do ambiente externo. Depois de
analisar os ambientes, foi estabelecido a colocagdo de mercado em que a empresa
se encontra e pér fim a criagdo da proposta de intervengao, com sugestdes de agdes
para a empresa.

A abordagem escolhida foi o estudo de caso de uma pequena empresa que
atua como varejista de produtos agropecuarios, e para abordar o tema com mais
propriedade, utilizamos também a pesquisa bibliografica para termos embasamento
tedrico.

A metodologia ocorreu nas seguintes fases:

Pesquisa Bibliografica;

Estudo do diagnéstico a ser aplicado junto a empresa;
Aplicagao do diagnéstico;

Analise dos dados obtidos;

Elaboracido da Matriz Swot;

2 o

Elaboragado do Plano de Acéao.

Os resultados baseiam-se na teoria de autores, nas observagdes feitas junto
a empresa e na entrevista com um colaborador e na aplicagdo do questionario
diagnostico para os gestores e demais colaboradores e aos clientes da
agropecuaria.

Tal diagndstico continha trinta e sete (37) perguntas fechadas, com opgdes
variadas de resposta (da letra “a” até a letra “d”). Nao tinha resposta certa ou errada,
o gestor responderia aquela que mais se aproximasse da realidade da sua empresa.

Este questionario é base do Modelo de Exceléncia da Gestao® (MEG), e
incorpora as mais recentes e emergentes questbes concernentes a gestdo, sendo
de facil absorgcao e entendimento, sem, no entanto, afetar o rigor técnico com que os
temas sao tratados. Ele €& composto por oito Fundamentos da Exceléncia,
desdobrando-se diretamente em temas que, por sua vez, abrem-se em processos

para os quais sao indicados o ferramental mais adequado.



As questdes respondidas pelos entrevistados visam dar subsidio para avaliar
a situacdo da empresa em relacdo aos principios basicos dos fundamentos,

conforme segue:

Quadro 1- Fundamentos do MEG

FUNDAMENTOS DESCRICAO

Este critério analisa a liderangca da empresa, representada por seus dirigentes.
Verifica a formulagdo da Missao e sua comunicagéo aos colaboradores, além
do compartilhamento das informagdes da empresa e o incentivo ao
comportamento ético. Observa, também, o desenvolvimento gerencial dos
Lideranga dirigentes, a aplicacdo dos conhecimentos adquiridos na gestdo da empresa e
a analise do desempenho do negdécio. Contempla o controle das atividades da
empresa em relagcdo a padrées definidos e melhorias de seus produtos e
servigos, como decorréncia do aperfeicoamento de processos e métodos de
gestao.

Este critério analisa o posicionamento estratégico da empresa por meio de suas
estratégias e planos. Considera a formulagao da Visédo de Futuro e sua
Estratégias e comunicagao aos colaboradores. Observa a definicdo das estratégias para o
planos cumprimento da viséo definida, o estabelecimento de indicadores e metas para
assegurar a implementagao das estratégias, bem como os planos de agéo para
assegurar o cumprimento das metas associadas aos indicadores.

Este critério analisa a empresa em relagado a seus clientes atuais e potenciais.
Estuda o conhecimento das necessidades e expectativas dos clientes e sua
identificacdo e agrupamento em relacdo a esses aspectos. Observa a
Clientes divulgacdo dos produtos aos clientes atuais e potenciais, e analisa sua
satisfacdo e insatisfacdo em relagcdo aos produtos e servigos disponibilizados
pela empresa, por meio do tratamento das reclamagdes dos clientes e da
avaliagdo da sua satisfagao.

Este critério analisa a empresa em relagdo a sociedade, principalmente a
comunidade préxima as suas instalagées, com influéncias reciprocas. Observa
a identificagdo e o tratamento dos impactos ao meio ambiente, provocados
pelos produtos, servigos e atividades da empresa, bem como de suas proprias
instalagdes. Observa também o cumprimento das exigéncias legais e o
comprometimento com a comunidade, por meio do desenvolvimento voluntario
de agdes ou projetos sociais, com envolvimento, também voluntario, de seus
dirigentes e colaboradores.

Sociedade

Este critério analisa as informagbes necessarias a execucdo e anadlise das
atividades da empresa e a tomada de decisdo. Analisa a definicdo das
Informacdes e informagdes necessarias e a sua comunicagdo para os dirigentes e
conhecimento colaboradores. Observa, também, como o conhecimento adquirido pelas
pessoas, na execugao de suas atividades, é compartilhado entre os dirigentes e
colaboradores, assegurando o dominio das técnicas no seu setor de negocios.

Este critério analisa a empresa em relagdo as pessoas que trabalham na
empresa, ou seja, seus colaboradores. Observa a definicdo das funcdes na
empresa e as responsabilidades associadas a cada uma dessas fungoes.
Pessoas Considera a selecéo e a capacitagao das pessoas para o exercicio das fungoes
e analisa os riscos e perigos associados ao trabalho, bem como a identificagdo
e o tratamento dos fatores que afetam o bem-estar e a satisfagdo dos
colaboradores.

Este critério analisa os processos principais do negécio da empresa. S&o os
processos que geram os produtos e o0s servigos que, entregues aos clientes,
satisfazem suas necessidades e expectativas. Observa o relacionamento dos
fornecedores com a empresa, por meio da analise de sua sele¢do e avaliagéo.
Analisa, também, a gestado das finangas para assegurar os recursos financeiros
necessarios as operagdes e aos investimentos da empresa.

Processos

Resultados Este critério analisa os resultados apresentados pela empresa. Os resultados




sao decorréncia direta de tudo o que a empresa tem ou faz para cumprir 0 que
foi solicitado nos critérios anteriores. Assim, séo solicitados resultados relativos
aos clientes, aos processos principais do negécio, aos colaboradores e a
resultados financeiros, necessarios para garantir a sobrevivéncia da empresa
ao longo do tempo.

Fonte: adaptado de FNQ

Apods a analise de tal diagnéstico, foi elaborada a Matriz Swot, onde pudemos
detectar alguns pontos interessantes para a elaboragédo de um Plano de Agéo,

voltado para a melhoria da empresa.

4. ANALISE DOS DADOS

Nascida no ano de 2016, a empresa Agropecuaria Pé de Milho, atua como
varejista e oferecendo diversos produtos e servicos, a empresa mostra um
comportamento no mercado considerado estavel, pois sua demanda de vendas sobe
ou desce conforme o mercado e a economia regional.

ApOs a observagdo do ambiente interno de conhecer como a empresa
funciona internamente reconhece que para atender os consumidores, a loja
apresenta uma variedade de produtos diversificados como: racdes, ferramentas para
construcdo, linha elétrica, acessorios para animais, produtos para banho e tosa,
medicamentos veterinarios, venenos, sementes, inseticidas, adubos, fertilizantes,
arames, acessorios para maquinas agricolas, equipamentos para montarias e etc.

Para Las Casas (2009, p. 186) define o produto como “objeto principal das
relagdes de troca, que pode ser oferecido em um mercado para pessoas fisicas ou
juridicas, visando proporcionar satisfagdo a quem o adquire ou consome”.

A empresa também oferece servicos de entrega, e também tem apoio de
meédicos veterinarios e € uma empresa familiar e acolhedora.

Para elaborar planos de marketing para empresa foi necessario estabelecer
primeiramente os seus referencias estratégicos, tais como misséo, visdo, objetivos
do negdcio, entre outros para a organizagédo analisada. Através da coleta de dados
da entrevista, do questionario e observagdes, resolve-se trabalhar acdes de

marketing na empresa.




Através da coleta de dados e analise externa, € possivel estabelecer o perfil

do publico que tem o habito de realizar suas compras de produtos e suprimentos na

agropecuaria e definir o posicionamento de mercado.

Quadro 2 — Matriz SWOT

Matriz

SWOT

Empresa:

AGROPECUARIA PE DE MILHO

Alunos:

ADAO SALAZAR, PAULO DANIEL, ROBSON ALMEIDA

Forgas

Fraquezas

A Empresa possui um diferencial entre as demais d
mesmo ramo, saindo na frente na forma de dilvulga
seus produtos e de atrair novo:clientes e de
fideliza-los.

O Desempenho da empresa ndo é repassado entre
todos os colaboradores e com isso tem causado um
pouco de descontentamento por parte de alguns

colaboradores ( "os comissionados" por exemplo).

Oportunidades

Ameacas

Os Fornecedores sdo pontuais no prazo de entrega
dos produtos, assim a empresa sempre tem em
estoque a pronta entrega para estar atendendo a
necessidade do cliente.

Com o avango da tecnologia a empresa tem que ests
sempre em sintonia com as mudangas para ndo
ficar para tras e correr o risco de abrir espacgo para
a concorrencia

Fonte: elaborado pelos autores

Sendo assim foi averiguada que a estratégia de posicionamento adotada pela

empresa possui uma relacado direta com a variedade dos produtos, a empresa fica

bem localizada e tem um grande potencial, pois se encontra na chegada da cidade,

local de facil acesso além de ter um 6timo espago para estacionar. Porém o seu

movimento ainda € baixo do esperado. Percebemos que o estabelecimento esta

precisando de algumas mudangas, um marketing mais ativo ja que a empresa nao



tem nenhum canal de comunicagao digital. A maioria dos clientes da empresa é de

grandes e pequenos pecuaristas além de uma pequena proporgédo da zona urbana.

4.1 Proposta de Intervengao

A partir da realidade investigada, foi apresentada a empresa proposta de
acdes que visa a melhoria de sua atuacdo, principalmente no que compete ao
marketing digital, conforme segue.

Quanto aos planos de marketing, apresenta-se a necessidade de serem
realizadas agdes dirigidas ao composto de marketing, e outras variaveis como o
ambiente da empresa, atendimento e concorréncia. Na primeira intervengéo foi
proposto as ofertas/promogdes que sdo enviadas em grupos dos bairros e para a
lista de contatos dos clientes via WhatsApp. Essa acgéo foi apresentada com objetivo
de expor promogdes com mais frequéncia na agropecuaria, melhorando a
divulgacao dos produtos da empresa e faturamento. O Instagram foi a segunda acgéo
apresentada para a empresa, levando em consideragcdo a necessidade da empresa
em alcancar um maior numero de clientes. Além do mais, foi feito um sorteio, com o
objetivo de promover a pagina da empresa nas redes sociais, aumentando a
demanda de clientes, e também a capacidade de fortalecer o relacionamento com o
cliente. Por fim, foi sugerido outras propostas de ag¢des que poderdo ser

desenvolvidas apds o término do diagnéstico.

Quadro 3 - Plano de acao

ACAO SUBAGOES RECURSOS NECESSARIOS | CUSTOS | RESPONSAVEIS
Distinguir o publico alvo e o Redes Sociais sempre R$ TECNICO DE
objetivo de cada rede social. atualizadas. 150,00 MARKETING
Definir estratégias para cada Planos de Pesquisas R$ TECNICO DE
rede social. q 200,00 MARKETING

Impulsionar o
RELACIONAMENTO
AO CLIENTE por meio . -
. Interagir e manter um bom Redes Sociais sempre R$
das redes sociais relacionamento com os clientes. atualizadas. 150,00 VENDEDORES
Investimento em imagens e Programa de edig¢ao de R$ PROPRIETARIO
videos dos produtos e servigos. imagens e videos 250,00 DA EMPRESA

continua




ACAO SUBAGOES RECURSOS NECESSARIOS | CUSTOS | RESPONSAVEIS
Na hora do pagamento, o cliente
pode pontuar ou resgatar um . - R$ OPERADOR(A)
prémio cada interagao é Brindes Aleatdrios 500.00 DE CAIXA
registrada online.
Identificando os clientes VIP's e
criando recompensas justas para Planilhas (Programas de R$
Promover um PLANO | 0s incentivar a continuar sempre computador) 250.00 VENDEDORES
FIDELIDADE junto ao | comprando.
cliente para que ele
possa estar comprando
sempre na loja sem
precisar ir na . .
concorréncia. Pa_rabem;ar 0s cllen_tes
aniversariantes, enviando
mensagem ou uma oferta - R$
personalizada, estimulando o Redes Sociais 150.00 GERENTE
cliente a gastar ou comemorar
seu aniversario na empresa.
ACAO SUBAGOES RECURSOS NECESSARIOS | CUSTOS | RESPONSAVEIS
Usar as ferramentas digitais, RS
para fazer um pds vendas, até Redes Sociais 200.00 TECNICO DE
mesmo para dar uma atengao MENéAL MARKETING
melhor com o cliente.
TECNICO DE
Imolant Usar os meios de comunicagao Redes Sociais, Telefonemas, R$ MARKETING,
FERgKlslréﬁrTAS para captar novos clientes. Programas de TV e Radio. 750,00 | VENDEDORES
DIGITAIS para venda e E GERENTES
pos-venda
Divulgar dados, através dos
’ - R$ TECNICO DE
resultados de produtos ofertados Redes Sociais 200,00 MARKETING

na empresa nas redes sociais

Fonte: elaboragéo dos autores




5. CONSIDERAGOES FINAIS

O setor varejista é o que mais cresce no Brasil e € responsavel por uma boa
parte do PIB (produto interno bruto) produzido pela economia do pais. Dos
comércios varejistas de produtos e servigos a metade € composto praticamente por
micro e pequenas empresas, isto €, as pequenas empresas sao responsaveis por
uma grande parte da renda e dos empregos no pais.

Ao longo da execucgédo do diagndstico foi possivel perceber qual a importancia
da realizagdo do plano de marketing para a empresa, pois atualmente com tanta
disputa de mercado, € necessario criar planos e estratégias para que uma pequena
empresa consiga sobressair, conquistar, ter sucesso e sobreviver nos seus
negocios.

A partir da pesquisa realizada com os clientes, com as analises feitas na
empresa, e tendo em vista a teoria abordada, e para atingir o objetivo, que é
“apresentar agcdes de marketing a serem aplicadas na agropecuaria”, e vendo a
caréncia da empresa em expor algumas praticas de ag¢des, foram criadas algumas
propostas para empresa com varias sugestdes de melhoramento e novas
oportunidade em relacdo ao atendimento oferecido aos clientes, ao ambiente
interno, aos produtos oferecidos, aos precos, a forma de divulgacédo, a forma de
atendimento ao cliente e ainda em relagcédo a concorréncia.

Algumas ag¢des em relagdo a divulgagdo, promogdes e abertura de redes
sociais para empresa foram firmadas durante o processo do diagndstico, também ao
final do trabalho foram criadas outras ag¢des para a empresa também colocar em
pratica e dar continuidade.

Entende-se que a realizagdo de um plano de marketing deve ser bem
elaborado, tendo em vista diversas variaveis, para a empresa decorre em o6timas
oportunidades para a mesma, proporcionando diversas alternativas para manter e
fidelizar os clientes, e para crescer e ter sucesso no mercado. A agdo de marketing
ajuda o pequeno empresario a conduzir da melhor maneira possivel seus esforgos,

recursos e habilidades, buscando solucdes e alternativas para cenarios adversos.
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