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A IMPORTANCIA DO MARKETING DIGITAL NA HORTICULTURA
SUSTENTAVEL EM UMA EMPRESA FAMILIAR

RESUMO: O marketing rural abrange um conjunto de acbes destinadas a aprimorar
as atividades e servigos dos produtores em relagcdo ao mercado. O marketing digital
possibilita que empresas familiares atinjam clientes em potencial além de sua
localizag&o fisica, ampliando seu mercado. O objetivo do estudo foi determinar os
efeitos que o Marketing Digital tem nas vendas de uma empresa familiar no
municipio de Machadinho D’Oeste/RO. Nesse sentido, foi realizada uma pesquisa
de natureza aplicada, abordagem qualitativa, finalidade exploratéria e descritiva,
com aplicagdo de um questionario semi estruturado junto a proprietaria de uma
empresa de agricultura familiar. Os resultados da pesquisa revelam que o marketing
digital ainda é um territorio pouco explorado por pequenos produtores rurais. Este
cenario evidencia uma significativa lacuna no uso dessas ferramentas, ao mesmo
tempo que aponta para uma oportunidade substancial. Tal achado pode ser
resultado do baixo nivel de capacitagdo sobre as ferramentas digitais. Desta forma,
foi proposto nesta pesquisa a elaboragcdo de um Framework para ajudar na
implementacao de estratégias de marketing digital voltadas a esse publico.

Palavras-chave: Horticultura; Impactos; Marketing Digital; Redes Sociais; Vendas.

ABSTRACT: Rural marketing encompasses a set of actions aimed at improving the
activities and services of producers in relation to the market. Digital marketing
enables family businesses to reach potential customers beyond their physical
location, expanding their market. The objective of this study was to determine the
effects of digital marketing on the sales of a family business in the municipality of
Machadinho D’Oeste/RO. To this end, an applied research study was conducted,
using a qualitative approach, with an exploratory and descriptive purpose, employing
a semi-structured questionnaire administered to the owner of a family farming
company. The research results reveal that digital marketing is still a relatively
unexplored territory for small rural producers. This scenario highlights a significant
gap in the use of these tools, while also pointing to a substantial opportunity. This
finding may be a result of the low level of training on digital tools. Therefore, this
research proposes the development of a framework to assist in the implementation of
digital marketing strategies aimed at this audience.

Keywords: Horticulture; Impacts; Digital Marketing; Social Media; Sales.



1 INTRODUGAO

A horticultura familiar diz respeito ao cultivo de hortalicas, frutas e outros
vegetais em pequena escala, normalmente em regides rurais ou urbanas, com o
objetivo de consumo préprio e, ocasionalmente, para venda. E uma atividade
frequente em diversas familias, trazendo vantagens como seguranga alimentar,
conexao com a natureza e possibilidade de uma renda adicional.

A acessibilidade de ter computador e internet em casa se iniciou na década
de 1990, proporcionando mais interatividade entre as pessoas e facilitando a difusdo
de informagbes em massa. O marketing, a partir desse ponto, precisou ser
reinventado. Os consumidores nao habitam mais um mundo em que as informacodes
estdo restritas apenas aos vendedores. A internet surgiu para permitir a conexao
com especialistas e avaliagbes de clientes reais, tornando o mercado mais
competitivo.

Kotler (2010) destaca que, atualmente, os profissionais de marketing
procuram conquistar a mente e o coragao dos clientes. Tavares (2013) enfatiza que
compreender os fatores que levam um consumidor a fazer uma compra nao € uma
tarefa simples; no entanto, ao adentrar o mundo mercadoldgico, isso se torna
essencial.

Freire (2010) destaca que o progresso tecnoldgico, juntamente com a
comunicagao, globalizagao e crises econdmicas, representa grandes desafios para a
sobrevivéncia das empresas. No entanto, a hipercompetitividade e a disposi¢cao para
se reinventar tém sido fundamentais para a sobrevivéncia dessas empresas e para o
poder de decisao.

O marketing digital permite que a empresa familiar se conecte diretamente
com o0s consumidores, compartilhando informagbes sobre suas praticas
sustentaveis, origem dos produtos e beneficios da horticultura organica e
agroecoldgica. As empresas que empregam estratégias de marketing digital como
ferramenta reconhecem o poder da internet em ampliar o alcance para atender a um
numero crescente de clientes conectados para satisfazer suas demandas (Révillion
et al., 2019).

A pergunta sobre a qual se alicerga essa pesquisa é: qual o impacto da
divulgacdo adequada — via redes sociais — no processo de captagao de clientes para

uma empresa de horticultura?



O aumento do interesse em conduzir esta pesquisa foi impulsionado pelo
crescimento do impacto que o Marketing Digital, através das midias sociais, esta
proporcionando para as pequenas empresas informais. Esse tipo de marketing
permite que as empresas aumentem sua visibilidade, concorram com empresas
maiores e atinjam o publico-alvo de cada produto.

Dessa forma, a pesquisa teve como Objetivo geral "Determinar os efeitos que
0 Marketing Digital tem nas vendas de uma empresa familiar”. Os objetivos

especificos da pesquisa sao:

e Diagnosticar as estratégias e ferramentas de Marketing Digital atualmente
empregadas por empresas familiares.

e Analisar o impacto da utilizagdo dessas ferramentas no volume de vendas e
no engajamento de clientes da empresa.

e Desenvolver um Framework de Marketing Digital adequado as necessidades

e recursos da empresa estudada para otimizar suas vendas.

A proposta de intervencdo da pesquisa consiste em propor um modelo de
Framework de Marketing Digital, empregando as redes sociais como principal
instrumento, que sirva de guia para que a empresa estudada possa otimizar sua

presencga on-line e alavancar suas vendas.

2 DIAGNOSTICO DA SITUAGAO PROBLEMA

A agricultura familiar teve que acompanhar os avancgos tecnolégicos e passar
a divulgar seus produtos, bem como realizar vendas, através da internet. No entanto,
muitos ndo se prepararam para este mundo e estdo tendo que aprender como
fazé-lo da melhor forma possivel.

A pesquisa pode proporcionar maior esclarecimento sobre o quanto a
utilizacdo do Marketing Digital pode alavancar as vendas e trazer para a populagao
uma nova perspectiva em relagdo ao uso das redes sociais como ferramenta para
alcangcar um maior numero de vendas. A divulgacdo das praticas sustentaveis em
plataformas digitais ajuda a construir uma imagem de marca forte e responsavel,

atraindo consumidores que valorizam a produgao ética e ambientalmente amigavel.



2.1 Agricultura Familiar

A agricultura familiar € aquela que apresenta dindmica e caracteristicas
distintas. Na administracao da propriedade é uma atividade referente a parentes e a
principal atividade exercida é a agropecuaria, como fonte principal de geracao de
renda (FAO, 2016).

No entanto, existem dois importantes segmentos produtivos que impactam no
Produto Interno Bruto (PIB), sdo eles a agricultura familiar e a agricultura nao
familiar. A agricultura familiar, por sua vez, recebeu algumas definicbes que lhe
caracterizavam como uma agricultura de subsisténcia, de pequena producéo e
pobreza rural. Mas, com os trabalhos de Guanziroli e Cardim (2000), o “Novo
Retrato da Agricultura Familiar Redescoberto”, foi possivel mudar esse conceito e
perceber o quanto o segmento é indispensavel para o desenvolvimento do pais,
revelando uma agricultura familiar mais robusta e relevante, do ponto de vista
econdmico e social (Guanziroli et al., 2011).

Salvoldi e Cunha (2010) afirmam que n&o é apenas um trabalho da unidade
parentela, mas sim uma atividade que tem como estrutura a organizagao de
estratégias individuais e familiares tendo influéncia direta na heranga material e
cultural. Dessa forma, € compreendida como uma forma de produgdo onde os
trabalhos de exploragao agricola estdo em sua esséncia ligada a familia.

Para o desenvolvimento econémico do Brasil, assim como de seus estados e
municipios, tanto na geragédo de renda das familias envolvidas, como na producao
de alimentos e na redugao do éxodo rural, a participagdo da agricultura familiar é de
grande importancia, além do favorecimento do emprego de praticas produtivas
ecologicamente mais equilibradas, como a diversificagdo de cultivos e a diminuigao
da utilizacdo de insumos industriais. Tendo em vista a importancia do
desenvolvimento sustentavel e de um mercado com consumidores diferenciados
com forte preocupacdo ambiental e interessados em produtos mais saudaveis, &
estimulada a produgcédo de alimentos organicos em grande parte dos lavradores
(Padua et al, 2013).

Lago et al. (2006) afirmam que a chave para os lavradores alcangarem os
consumidores € a utilizagdo de estratégias adequadas, principalmente aquelas
voltadas para o marketing. Estas devem seguir uma produgao orientada pela légica

de consumo, determinando o rumo da producgao para o consumidor. De acordo com



Santos (2018), quando o produtor reconhece as necessidades do cliente e entrega
servicos e produtos que sao compativeis a suas caracteristicas, mais o cliente
informa sobre seu respeito, ou seja, disseminando informagdes importantes para

que a atividade possa privilegiar e manter os clientes mais lucrativos.

2.1.1 Horticultura

A horticultura é a area da agricultura que investiga as técnicas de cultivo e
uso de frutos, legumes, arvores, arbustos e flores. Ha varias categorias de horta,
como a horta convencional, vertical, suspensa, organica, entre outras. A definicdo da
horta depende do propdsito do cliente, que pode determinar o tipo, as espécies a
serem utilizadas e sugerir as dimensdes que melhor se adequem a sua area e
demanda (Clemente, 2015).

De acordo com informagdes do Servico de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas — SEBRAE - a atividade de horticultura é a ciéncia responsavel pelo
cultivo de diferentes tipos de plantas, seja em jardins, pomares, hortas ou estufas. A
horticultura possui outras classificagdes. A olericultura abrange verduras e legumes,
enquanto a fruticultura se refere as plantas frutiferas que produzem frutos, podendo
também ser denominada de pomologia. Ja a horticultura ornamental lida com
espécies floriferas, que podem ser subdivididas em floricultura e paisagismo
(Sebrae, 2017).

A gestao de uma atividade econdmica, independentemente de seu setor, tem
como foco a sustentabilidade, o que se traduz na busca constante para alcancgar o
objetivo estabelecido. Para gerir uma atividade rural com sucesso, é fundamental
que o produtor rural tenha e compreenda os principios de administracédo e
contabilidade rural.

Uma empresa de horticultura € uma instituicdo ou empreendimento voltado
ao cultivo, producao e venda de diversos tipos de produtos horticolas. A horticultura
€ uma area especializada da agricultura que se concentra em plantas de alto valor,
normalmente cultivadas em espagos menores € com um manejo mais intensivo
(Clemente, 2015).

Uma empresa de horticultura é aquela que se dedica ao cultivo de plantas,
incluindo desde a producgéo de hortaligas, frutas e flores até a pesquisa e inovagao

de tecnologias para melhorar esses processos. A horticultura € uma especialidade
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da agricultura voltada para o cultivo de plantas com propésitos alimentares,
ornamentais e medicinais.

Para Clemente (2015), a agricultura familiar € uma modalidade de agricultura
realizada em pequenas propriedades rurais, onde mais da metade da mao de obra é
composta por integrantes de um mesmo grupo familiar. Essa familia € encarregada
da administracdo do negdcio familiar e, além disso, uma parte de sua renda provém

das atividades realizadas no local.

2.1.2 Empresa Familiar

De acordo com a Empresa Brasileira de Pesquisa Agropecuaria — EMBRAPA
— uma empresa de agricultura familiar &€ definida como aquela em que a maioria da
propriedade e da administragdo € controlada por integrantes da mesma familia. Essa
influéncia familiar pode ir desde o envolvimento na diretoria até o dominio completo
do negodcio, englobando desde pequenas empresas até grandes corporagdes. A
empresa familiar se distingue por sua dindmica singular, na qual principios, cultura e
visdo de negocios sao regularmente passados de uma geragdo para outra
(Embrapa, 2023).
Abaixo sdo apresentadas caracteristicas de uma empresa familiar de
horticultura:
= Intensividade. Diferente da agricultura de grandes culturas (como soja ou
milho), a horticultura geralmente exige um manejo mais detalhado, com
maior investimento de mao de obra e tecnologia por unidade de area.
= Produtos Pereciveis. Muitos produtos horticolas, especialmente frutas,
verduras e flores, sdo altamente pereciveis, 0 que demanda um sistema
logistico eficiente para garantir frescor e qualidade até o consumidor final.
= Tecnologia e Inovagao. Empresas modernas de horticultura
frequentemente utilizam tecnologias avangadas, como sistemas de
irrigacdo automatizados, cultivo protegido (estufas), controle de clima,
fertirrigagdo, monitoramento de pragas e doengas, e biotecnologia para
melhoramento genético de plantas.
= Foco na Qualidade e Mercado. Ha uma forte preocupagdo com a
qualidade, aparéncia e sanidade dos produtos, visando atender as

exigéncias de um mercado consumidor cada vez mais criterioso, que
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busca alimentos frescos, saudaveis e, muitas vezes, organicos ou de
producao sustentavel.

= Cadeia Produtiva Diversificada. A cadeia produtiva pode incluir desde a
producdo de sementes e mudas, o cultivo em si, o beneficiamento
(limpeza, embalagem, classificagdo), a distribuicdo e a comercializagéo
(atacado, varejo, exportacao).

= Sustentabilidade. Muitas empresas de horticultura estdo adotando
praticas sustentaveis, como o uso eficiente da agua, a compostagem, o
controle biolégico de pragas, a redugéo de agrotoxicos e a preservagao da

biodiversidade.

2.2 Marketing Digital

Cobra (2009) relata que o marketing teve sua expansao nos Estados Unidos
aproximadamente na década de 1940, com o objetivo de aumentar o consumo, além
de ser um novo método para divulgar produtos e atividades comerciais.

O Marketing Digital consiste na divulgacao de produtos, servicos ou marcas
por meio de canais on-line, utilizando a internet como principal meio para promover
uma marca. Emprega-se um conjunto de ferramentas como redes sociais, sites,
e-mail marketing e blogs para atrair e conquistar novos clientes. Trata-se de uma
estratégia essencial para atingir um publico diversificado e especifico, estabelecendo
interagao direta com os consumidores e permitindo a avaliagédo dos resultados em
tempo real. A ascensédo dessa modalidade de marketing acompanha diretamente o
desenvolvimento e a ampliacdo do acesso ao mundo virtual, que transformou a
estratégia em um instrumento crucial de crescimento e comunicagdo para as
empresas.

No entanto, ao longo dos anos, essa definicdo de marketing foi se alterando a
medida que o mercado se reinventava e se transformava, em resposta as crises
econbmicas ciclicas e as novas formas de comercializar uma ampla variedade de
produtos. Nesse contexto, podemos afirmar que a esséncia do marketing reside no
processo de troca de produtos e servigos entre varias pessoas por algo de valor,
visando atender as demandas tanto do consumidor quanto da empresa vendedora
(Kotler, 2007).
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O marketing também tem definicdes social e gerencial. O conceito classico
de marketing € um "processo social e gerencial pelo qual individuos e grupos obtém
0 que necessitam e desejam por meio da criagao, oferta e troca de produtos de valor
com os outros" (Kotler; Keller, 2012, p. 3). A abordagem social se responsabiliza por
desenvolver métodos nos quais as demandas de vendedores e compradores sao
atendidas por meio da troca livre e criagédo de valor mutuo. Em contrapartida, a
abordagem gerencial é executada com o propédsito de entender a demanda do
publico-alvo, para que o produto se ajuste ao cliente, e este se venda de forma
autbnoma.

E fundamental destacar que o marketing se transformou em uma ferramenta
indispensavel para as empresas, uma vez que por meio dele € possivel atingir os
niveis de satisfagdo dos clientes por meio da venda de produtos, utilizando as
estratégias mais apropriadas para conquistar a fidelidade do consumidor e garantir
seu retorno (Poser, 2010).

Finkelstein (2011) destaca que, com o surgimento das mudangas
tecnoloégicas, o marketing também se tornou digital. Isso permitiu, de maneira
significativa, o uso dos meios de comunicagao, publicidade e internet em escala
global para promover diversos tipos de produtos, atingindo assim um numero
incalculavel de clientes on-line.

O Marketing Digital pode ser definido como um conjunto de taticas destinadas
a agregar valor a empresa. Dessa forma, o Marketing Digital utiliza plataformas,
especialmente redes sociais, para aprimorar a interagcado entre empresas e clientes.
Isso ocorre porque envolve a compreensao das demandas dos consumidores. Em
contrapartida, as empresas atendem a essas demandas desenvolvendo produtos
que sejam atraentes para os clientes. Além disso, inclui atividades como: promogéao
e comercializacado de produtos e servicos.

Para entender o Marketing Digital, € preciso conhecer a origem da internet e
como ela evoluiu ao longo do tempo. A internet foi criada nos Estados Unidos com o
objetivo de estabelecer uma rede de informagbes para proteger e compartilhar
dados entre pesquisadores e cientistas (Laudon e Laudon, 2000). E importante
destacar que a internet comegou a ganhar popularidade na década de 1990,
tornando-se uma ferramenta para acessar uma variedade de informacgdes.

A primeira etapa da internet ocorreu em 1997, quando as empresas criavam

sites para fornecer informagdes sobre suas instituicbes. Essa primeira etapa chegou
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aos Estados Unidos aproximadamente em 1993, e no Brasil, apenas em 1995. Na
segunda fase da implementacdo da internet, os sites comegaram a oferecer
recursos interativos, como formularios, questionarios, consultas a bancos de dados e
envio de e-mails (Kosiur, 1997). O autor descreve que o comércio eletrénico, ou
seja, a parte de Marketing Digital de anuncios e vendas, se inicia na terceira fase,
onde ja era possivel criptografar os dados, mantendo as informagdes dos clientes de
forma sigilosa, que também ja era possivel fazer as transagdes entre bancos,
podendo fazer comprar on-line, sem a necessidade de sair de casa.

Dessa forma, a internet permitiu que as empresas, por meio do Marketing
Digital, divulgassem seus servigos e realizassem vendas, proporcionando maior
comodidade aos seus clientes. Alem do mais, podem investigar o que o cliente
realmente deseja, como prefere ser atendido e adaptar-se a isso (Torres, 2009).

As lojas, tanto fisicas quanto virtuais, estdo sempre se atualizando em fungao
da dindmica do mercado. As midias on-line sdo fundamentais, uma vez que as
vendas podem ser feitas de varias maneiras, por meio de sites, marketplaces,
Facebook, Instagram e outros aplicativos que podem ser criados para que o0s
servicos sejam publicados (Kaplan, 2012).

O desenvolvimento do Marketing Digital conta com diversas ferramentas
essenciais e pode trazer beneficios significativos para a empresa. As quatro redes
sociais mais usadas no Brasil (WhatsApp, Instagram, Facebook e YouTube) tém o
poder de afetar as pessoas no Marketing Digital, além do significativo efeito no
mercado (Révillion et al., 2019). Essas quatro plataformas principais sdo essenciais
para as empresas promoverem seus trabalhos.

Um exemplo disso € o YouTube, um site de compartilhamento de videos
entre os usuarios da internet, que surgiu em 2005, foi criado com a finalidade de
facilitar a divulgacado de videos, algo que era bastante complicado na época. A
plataforma se desenvolveu de modo que seus usuarios possam compartilhar videos
de seus produtos, tornando-os visiveis para todos os usuarios. Plataformas desse
tipo contribuem para a promogédo dos produtos de diversas empresas (Burgess;
Green, 2009).

Além disso, o Facebook passou a ser utilizado pelas empresas como uma
ferramenta de marketing digital. Estabelecido em 2004, tinha a finalidade inicial de
permitir que amigos se encontrassem e compartilhassem fotos e opinides. No

entanto, ao longo dos anos, esse canal de comunicagdo também comegou a ser
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utilizado para a divulgacao de servigos, produtos e paginas promocionais, facilitando
a venda e a interagéo entre empresas e clientes (Recuero, 2009).

Por outro lado, o Instagram, langado em 2010 e adquirido pelo Facebook em
2012, transformou-se em uma ferramenta para geragdo de renda por meio de
anuncios, paginas para exposicao de produtos e compras, além de permitir o
direcionamento de links para sites e WhatsApp. O Instagram visa exibir conteudos
por meio de imagens e videos curtos que permitem a interagdo com o publico e
clientes, incentivando-os a seguir as publicagdes (Instagram, 2010).

Dessa forma, os efeitos do Marketing Digital, por meio das estratégias on-line
e dos aplicativos citados, sdo positivos para as empresas, uma vez que esses
canais s&o amplamente acessiveis ao publico. Além disso, os clientes sdo atraidos
inicialmente pelo marketing, pela publicidade, pela credibilidade da empresa e pela
conveniéncia que ela oferece. Durante a pandemia, as empresas de todos os
tamanhos recorreram a esse recurso, que ja era usado anteriormente, para
sobreviver durante este periodo em que a economia esteve severamente impactada.
Portanto, o Marketing Digital tem um impacto muito positivo tanto para os clientes
quanto para as empresas (Kaplan, 2012).

Ter um conhecimento sobre seus valores e até aonde pretende chegar, sera
de grande importadncia para formular uma estratégia eficiente, como de
sobrevivéncia do meio rural, pois junto com o perfil dos consumidores esta uma a
verdade de exigéncias que segue se modificando em diferentes geragdes (Rossés,
2016).

2.2.1 Impactos do Marketing Digital na Agricultura Familiar

O marketing digital é crucial para empresas familiares de horticultura
sustentavel, pois permite alcangar um publico mais amplo, construir uma marca forte
e comunicar praticas sustentaveis de forma eficaz. Ao adotar estratégias digitais,
como redes sociais, blogs e e-mail marketing, as empresas podem divulgar seus
produtos, educar os consumidores sobre praticas agricolas sustentaveis e construir
um relacionamento direto com seus clientes.

O marketing digital € fundamental para empresas familiares de horticultura
sustentavel, pois possibilita uma interacao direta e eficiente com consumidores
conscientes, fortalecendo a imagem de uma marca responsavel e ampliando seu

alcance e engajamento. Por meio de estratégias digitais, é viavel compartilhar
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praticas sustentaveis, promover produtos organicos e estabelecer uma conexao
mais soélida com o publico, além de medir resultados e aprimorar campanhas.

Santos (2018) afirma que com o aumento de consumidores mais conscientes
e exigentes na escolha e compra de seus produtos alimenticios, desponta novos
nichos de mercado regressado para estes tipos de publico, no qual se atenta para
produtos naturais em fungado do agravo de produtos industrializados em larga escala
[...]. Os produtos de origem ecologicamente corretos possuem estratégias de
marketing cativantes, que acompanham a ampliagdo das politicas ambientais das
empresas. Desta forma, o marketing desempenha um papel decisivo na
comercializagcao desses produtos.

Santos (2018) sugere ainda que para manter-se em um mercado ativo, os
produtores organicos precisam colocar em vigor estratégias que perdurem as
mudancgas que ocorrem no mercado. Estes necessitam tomar conhecimento acerca
da estrutura do mercado, em funcao disso, faga se necessario desenvolver relagdes
com fornecedores, distribuidores, investidores, clientes e empresas importantes do
mercado. A atuacdo em vendas executa um papel de suma importancia como
atribuicdo de marketing e nao pode ser entendida como uma atividade isolada. Ela
depende de uma estratégia de marketing bem elaborada, que inclui produtos e
servicos, promocdo, pregcos, canais de distribuicdo e outras ferramentas
mercadoldgicas (Pinho, 2001).

A atuacido em vendas executa um papel de suma importancia como atribuicao
de marketing e n&o pode ser entendida como uma atividade isolada. Ela depende de
uma estratégia de marketing bem elaborada, que inclui produtos e servigos,
promogao, pregos, canais de distribuicdo e outras ferramentas mercadoldgicas
(Pinho, 2001).

Em virtude de seu nivel econdmico, apresenta uma importante conexao com
o ambiente local, contribuindo para formagédo de mercados regionais, favorecendo a
integracéo dos interesses de agricultores consumidores e comerciantes, que é um
importante componente para o desenvolvimento local sustentavel (Lago et al, 2006)

De acordo com Shultz et al. (2017), a produgdo organica surgiu como uma
oportunidade de desenvolvimento as propriedades rurais que tém dificuldades de
acesso em cadeias que exigem grandes escalas produtivas. Assim, a agricultura
organica torna-se uma opc¢ao de diferenciagado potencial para o fortalecimento da

agricultura familiar. Inicialmente, a representacdo da cadeia de organicos estava
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comparada a um nicho, restrito a consumidores que possuiam condigdes financeiras
e que visualizavam motivos para pagar mais por estes alimentos, porém, hoje os
valores atribuidos pela sociedade a alimentagdo promovem novas possibilidades
aos agricultores.

Lago et al. (2006) afirmam ainda que se faz necessario reflexdes acerca da
agricultura familiar que valorize o0 modelo de produgao de alimentos saudaveis sobre
a visdo do marketing, integrando a mao-de-obra disponivel na propriedade e que
prejudique o0 menos possivel o0 meio ambiente.

As grandes transformagdes observadas no mercado de alimentos nos ultimos
anos, pertinente aos habitos alimentares, preocupacbes com a saude e com o
ambiente, implicam sobre a necessidade cada vez mais expressiva dos meios de
comunicacao e marketing. Portanto, o marketing € uma ferramenta no qual os
pequenos produtores podem assumir uma posicado dentro da competitividade do
mercado, gerando um direcionamento dos seus produtos e ainda, podendo
desenvolver produtos diferenciados que concorram dentro do mercado (Santos,
2018).

Para Kotler (2000) a satisfacdo dos clientes esta estreitamente ligada a
qualidade dos produtos ofertados, e que produtos com niveis mais elevados de
qualidade implicam no aumento da satisfacdo dos clientes, ligado a isso a

sustentagdo de pregos mais elevados e com menores custos.

2.3 Metodologia

2.3.1 Classificagao da Pesquisa

A pesquisa é de natureza aplicada, abordagem qualitativa, de carater
exploratério e descritivo (Prodanov e Freitas, 2013). Segundo Sousa et al. (2007), a
pesquisa exploratéria adota estratégia sistematica com vias de gerar e refinar o
conhecimento quantificando relacbes entre variaveis. A adocdo desse modelo
qualitativo objetiva compreender as questdes que envolvem o processo de
entendimento da importancia do Marketing Digital para alavancar as vendas de uma
empresa familiar no ramo de horticultura.

A investigacdo adotou como instrumento de pesquisa um questionario semi
estruturado, aplicado com a gestora da empresa estudada na data de 01 de agosto
de 2025, que possibilitou compreender sobre o uso atual das ferramentas de

Marketing Digital, a percepc¢ao de eficacia, os desafios e a lacuna de conhecimento



17

da empresa, elementos cruciais para o desenvolvimento do framework proposto.
A analise dos dados qualitativos foi realizada a partir da interpretagao dos

resultados obtidos em associagdo com a discusséo de dados da literatura.

2.3.2 Local e Publico-alvo

A pesquisa foi conduzida a partir de um estudo de caso em uma empresa de
agricultura familiar, localizada em Machadinho D’oeste, Rondbnia. A pesquisa teve
como publico-alvo agricultores familiares.

A empresa tem 9 anos de existéncia e é formada por trés pessoas da mesma
familia. Ela produz alface, couve, cheiro verde, rucula, agrido, pimenta doce e de
cheiro, cebolinha, abobrinha, pepino, jil6 e mandioca. A receita da empresa é de
cerca de 6 mil reais por més. No entanto, ainda encontra muitas dificuldades na
comercializacao de seus produtos.

Nesse sentido, o questionario de pesquisa foi aplicado com a proprietaria da
empresa (Apéndice A), e forneceu informagdes estratégicas sobre o funcionamento
e os desafios. A pesquisa s6 foi realizada apdés a concordancia com o Termo de

Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE) presente no questionario.

3 ANALISE DA SITUAGAO PROBLEMA E PROPOSTAS DE INOVAGAO

3.1 Analise dos Resultados do Diagnéstico

A aplicacdo do questionario semi estruturado junto a proprietaria da empresa
estudada, permitiu realizar um diagnostico preciso sobre o uso atual e a percepgao
do Marketing Digital no contexto da empresa. Os resultados obtidos foram
categorizados e discutidos a luz da literatura apresentada.

Ao ser questionada sobre o conhecimento em Marketing Digital (Q1), a
proprietaria demonstrou possuir um conhecimento considerado basico, mas com
plena consciéncia da importincia das redes sociais para a divulgagdo e
prospecgao de clientes. Essa percepgcao é refletida na avaliagdo da eficacia do
Marketing Digital (Q7 e Q8), classificada com nota 9/10 em relevancia para o
negocio, pois segundo ela "ajuda bastante a vender mais e manter o contato com os
clientes".

Quanto as ferramentas mais utilizadas (Q2) foram citadas o WhatsApp e o

Facebook, com o Instagram sendo usado de forma menos frequente (Q4). A
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comunicagao € essencialmente em tempo real, com publicacbes quase diarias no
WhatsApp para avisar sobre a colheita, e de duas a trés vezes por semana no
Facebook. A escolha dos canais é estratégica, pois a propria gestora afirma que a
maioria dos clientes utiliza o WhatsApp para combinar pedidos, a partir das
informacdes do Facebook.

O uso dessas plataformas esta alinhado com o que a literatura considera as
redes sociais mais usadas no Brasil, que tém o poder de afetar as pessoas no
Marketing Digital, com forte capacidade de influenciar consumidores, dar visibilidade
a marcas e viabilizar promog&o, venda e relacionamento entre empresas e clientes
(Corréa, 2023; Schwab; Corrent; Barth, 2023). Além de potencializar alcance e
interacdo, essas midias funcionam como canais de suporte ao processo de compra,
desde a descoberta até a decisdo, sobretudo em contextos de baixo or¢camento e
alta informalidade comercial (Feiden; Ramos; Schwanke, 2020).

Neste cenario, o uso de Tecnologias Digitais de Informagdo e Comunicagao
(TDIC) foram fundamentais para a manutencao do contato e para a comercializagao
de produtos agricolas e seus derivados pelos agricultores familiares, conforme
apontado por Schneider et al. (2020).

A pesquisa revelou que a gestdo do Marketing Digital € realizada sem
assessoria especializada (Q5), sendo a prépria proprietaria responsavel pela
fotografia, postagem e comunicagao, atuando de forma simples e pratica, no tempo
que resta do trabalho na horta. Este achado corrobora a literatura, que aponta a
atuagao de forma amadora/inadequada por parte dos agricultores, muitas vezes por
dependéncia do auxilio familiar ou autogestdo, devido a limitagdo de recursos
(Gregolin et al., 2017; Martins et al., 2017).

Em relagao ao investimento (Q6), a empresa ndo possui um percentual fixo
para gastos com Marketing Digital, utilizando a divulgacéo de forma majoritariamente
simples e gratuita. Isso reforga um dos principais desafios enfrentados por pequenos
empreendedores: os recursos financeiros limitados (Corréa, 2023). Nesse
sentido, a literatura mostra que mesmo investimentos modestos em midia paga e
otimizagdo de conteudo podem melhorar segmentagdo, mensuragao e retorno das
acgdes (Corréa, 2023; Schwab; Corrent; Barth, 2023).

Os resultados demonstram que, embora a empresa reconheca € comprove a
eficacia do Marketing Digital (9/10), o uso € incipiente e a aplicacéo é feita sem uma

estratégia formal. Conforme Corréa (2023), o Marketing Digital € uma ciéncia, e
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fazer uma publicagdo sem a comunicagdo e o canal adequados pode atrapalhar
mais que ajudar.

Dessa forma, o diagndstico confirma a lacuna académica mencionada por
Tolocka (2022), que aponta a escassez de estudos dedicados a mercados digitais de
alimentos no contexto da agricultura familiar (Niederle; Schneider; Cassol, 2021). O
cenario encontrado na empresa se alinha a dificuldade observada na literatura de se
utilizar as TDIC em plenitude, omitindo, por vezes, informacdes importantes aos
clientes (Gregolin et al., 2017; Silva et al., 2021; Nunes et al., 2021).

Assim, diante da lacuna identificada, torna-se fundamental o desenvolvimento
de um guia pratico. O diagndstico, portanto, justifica e valida a criagdo do
Framework de Marketing Digital, apresentado na préxima seg¢do, como

instrumento necessario para guiar a empresa estudada.

3.2 Proposta de intervengao

A Proposta de Intervencdo elaborada a partir do resultado do diagnéstico
realizado na empresa de agricultura familiar estudada consiste em um Framework
de Marketing Digital (Apéndice B). Ele foi desenhado especificamente para
empresas familiares do setor de horticultura sustentavel, de maneira simplificada e
acessivel. O objetivo é fornecer um guia pratico para otimizar a presencga on-line,
aumentar o engajamento com o cliente local e, consequentemente, alavancar as
vendas.

O framework proposto esta centrado no uso de plataformas de facil gestao,
como WhatsApp Business e Instagram/Facebook, e se baseia em trés pilares

estratégicos: Conteudo, Engajamento e Logistica de Vendas.

PILAR 1: ESTRATEGIA DE CONTEUDO (O QUE POSTAR?)

A principal fungdo do Marketing Digital na horticultura familiar é reduzir a
distdncia entre o consumidor e a origem do alimento, gerando confiangca e
percepcado de valor. No quadro 1 sdo apresentadas estratégias de conteudo que

podem contribuir para a divulgagao dos produtos.



Quadro 1 - Estratégias de conteudo.

20

Estratégia

Descrigao

Ideias de Formato/Visual

Conteudo de
Valorizagao da
Origem

(Storytelling)

Publicacéo de fotos e videos
gue mostrem o processo de
producao, destacando a
auséncia de agrotoxicos e o

cultivo sustentavel.

Fotos e Videos do "Por
Tras das Cameras"
(Plantio, Colheita). Cores

Verdes e Terrosas.

Conteudo de
Utilidade

Pratica

Postagens com dicas de

consumo e receitas que

utilizem os produtos. Ex:
"Como conservar a alface" ou

"Receita de Salada".

Layout de "Passo a Passo"

ou "Dicas Rapidas". Foco

em fotos do Produto Final
(Receita).

Conteudo
Informativo

(Real-time)

Divulgacéo da disponibilidade
de produtos de forma regular
(Ex: "Colheita do Dia!"). Para

gerar senso de urgéncia.

Uso de Stories (Vertical) e
icones de "Novo" ou
"Fresco". Comunicagao

Direta.

Identidade

Visual e Marca

Padronizagao simples do
logotipo e das cores. Uso de
legendas com linguagem
pessoal e acolhedora de

negocio familiar.

Uso do Logotipo e Paleta
de Cores da Marca.
Fontes simples e

amigaveis.

Fonte: Elaborado pelos autores (2025).

PILAR 2:
INTERAGIR?)

ESTRATEGIA DE ENGAJAMENTO

RELACIONAMENTO (COMO

O relacionamento digital deve espelhar a confianga e o atendimento direto da

venda presencial. Nesse sentido, o quadro 2 apresenta estratégias de engajamento

e relacionamento.
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Quadro 2 - Estratégias de engajamento e relacionamento.

Fonte: Elaborado pelos autores (2025).

PILAR 3: LOGISTICA DE VENDAS E CONVERSAO (COMO VENDER MAIS?)

As acdes de Marketing Digital devem estar diretamente ligadas ao aumento
das vendas e a facilitagdo do pedido. Assim, o quadro 3 apresenta alguns canais de

vendas que podem contribuir nesse sentido.



Quadro 3 - Canais de vendas.

Fonte: Elaborado pelos autores (2025).




Por fim, o quadro 4 apresenta algumas estratégias de logistica de vendas e

conversao.

Quadro 4 - Logistica de vendas e conversao.

Link na Bio e Pedido

Instagram Bio + Link do

Simplificar a compra:

Geografica

localizagao (ex:
#MachadinhoDeste) e

Marcacgao de Local.

Direto WhatsApp Business. Reduzir cliques e permitir
que o cliente envie o
pedido imediatamente.
Micro-Segmentagao Hashtags de Alcance local: Garantir

que as publicagdes
cheguem aos moradores

€ vizinhos mais préximos.

Métodos de

pagamento claros

Divulgacédo em posts e
Stories (Usar icones de

Pix, Cartao, Dinheiro).

Evitar desisténcia:
Oferecer seguranga e
clareza nas opgoes de

pagamento na finalizagéo

do pedido.

Fonte: Elaborado pelos autores (2025).

4 CONCLUSOES E CONTRIBUIGAO TECNOLOGICA

Os resultados da pesquisa revelam que o marketing digital ainda € um
territério pouco explorado por pequenos produtores rurais. Este cenario evidencia
uma significativa lacuna no uso dessas ferramentas, ao mesmo tempo que aponta
para uma oportunidade substancial. Tal achado pode ser resultado do baixo nivel de
capacitagao sobre as ferramentas digitais.

Devido a esse perfil, encontram dificuldade em manusear qualquer tipo de
midia mais eficiente na divulgacdo dos seus produtos. Por isso, muitos produtores
continuam a depender de métodos tradicionais de comercializagdo e marketing,

ignorando o potencial transformador do marketing digital para seus negdcios.
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O marketing digital tem o potencial de agregar imenso valor ao negdcio, nao
apenas ampliando a divulgacdo, mas diversificando os canais de venda e
aumentando o volume de transacgdes. Para aproveitar essas vantagens, € essencial
garantir acesso a internet e adquirir conhecimentos basicos sobre gestdao de
marketing.

O Framework de Marketing Digital proposto neste trabalho possui contribuicao
tecnoldgica, pois atua diretamente na lacuna estratégica identificada na empresa
estudada. Ao fornecer uma orientagao focada em pilares acessiveis (Conteudo,
Engajamento e Logistica de Vendas), o modelo capacita os produtores rurais a
utilizar de forma profissional ferramentas como o WhatsApp e o Facebook. Desta
forma, o framework nao apenas facilita a gestdo da divulgagao, mas também oferece
um caminho para superar a comercializagdo amadora, permitindo que os produtores
maximizem a visibilidade dos seus produtos sustentaveis, estabelecam um canal de

vendas direto e, consequentemente, alavanquem sua renda fixa no mercado local.
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APENDICE A - Questionario de Pesquisa

1- Qual é o seu conhecimento sobre Marketing Digital?

2- Quais as redes sociais que vocé mais usa?

3- Vocé sabe informar quais as redes sociais que o seu cliente usa?

4- Com que frequéncia vocé divulga seus produtos e/ou servigos nas redes sociais?
5- A sua empresa dispde de assessoria especializada para tratar dos assuntos
pertinentes a divulgagéo e prospecgao de clientes e fidelizagao através do Marketing

Digital?

6- Qual é o percentual bruto que sua empresa canaliza para gastos com Marketing
Digital?

7- O Marketing Digital tem eficacia no seu negocio?

8- Em uma nota de 0 a 10, como avalia a importancia do Marketing Digital para uma

empresa que atua no mesmo ramo que a sua?



APENDICE B - Proposta de Intervengio
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Framework de Marketing Digital: Pilar 1
Estratégia de Conteudo

Valorizacao da Origem Utilidade Pratica

Objetivo: Reduzir distancia entre consumidor e origem do alimento, Objetivo: Agregar valor educacional ao contetdo.

erando confianca. . .
9 ¢ Formato: Dicas de consumo e receitas usando os produtos.

Formato: Fotos e videos do "por tras das cameras" mostrando plantio Exemplos: "Como conservar a alface" ou "Receita de Salada". Layout
e colheita. Destaque para auséncia de agrotdéxicos e cultivo passo a passo com foco no produto final.

sustentavel.

Informacao em Tempo Real Identidade Visual

Obijetivo: Gerar senso de urgéncia e frescor. Obijetivo: Criar reconhecimento e profissionalismo.

Formato: Divulgacédo regular de disponibilidade com "Colheita do Formato: Padronizacdo simples de logotipo e cores. Legendas com
Dia!". Uso de Stories verticais e icones de "Novo" ou "Fresco". linguagem pessoal e acolhedora de negécio familiar.

Made with GRMIMA


https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma
https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma
https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma
https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma
https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma

Framework de Marketing Digital: Pilar 2
Engajamento e Relacionamento

= op
Resposta Rapida Comunidade
WhatsApp Business para centralizar pedidos e duvidas. Configurar Lista de transmissdo ou grupo de clientes. Envio diario/semanal do
resposta automatica para agilidade no atendimento. "Cardéapio da Horta" com disponibilidade e precos.

T &5
Feedback Promocoes
Solicitacdo de fotos e marcacbes dos clientes nas redes sociais para "Combos da Semana" exclusivos para pedidos via Instagram ou
construir prova social e credibilidade. WhatsApp, incentivando uso dos canais digitais.

() Principio Fundamental: O relacionamento digital deve espelhar a confianca e o atendimento direto da venda presencial, fortalecendo a
conexdo com a comunidade local.
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Framework de Marketing Digital: Pilar 3

Logistica de Vendas e Conversao

01

02

Link Direto para Pedidos

Instagram Bio + Link do WhatsApp Business para simplificar a compra.

Reduzir cliques e permitir que cliente envie pedido imediatamente.

03

Segmentacao Geografica

Hashtags de localizagéo (#MachadinhoDeste) e marcagao de local. Garantir
que publicagbes cheguem aos moradores e vizinhos mais proximos.

04

Métodos de Pagamento Claros

Divulgacdo em posts e Stories com icones de Pix, Cartdo e Dinheiro.

Oferecer segurancga e clareza nas op¢des de pagamento.

Delivery Préprio

Entregas semanais com taxa fixa. Planejamento de rotas eficientes para
otimizar tempo e custo. Foco em clientes que buscam conveniéncia e

frescor garantido.

Canais de Venda Diversificados

Ponto de venda fisico, delivery proprio semanal, venda para mercados
locais e organizacdo sazonal de produtos.

Organizacao Sazonal

Venda apenas de produtos colhidos na estagdo, garantindo frescor e
preco justo. Planejamento trimestral de ofertas ao longo do ano.
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Conclusoes e Proximos Passos

9/10 3 100%

Eficacia Reconhecida Pilares Estratégicos Gestao Propria
Avaliacao da importancia do marketing digital pela Conteudo, Engajamento e Logistica de Vendas como Proprietaria responsavel por toda divulgacéo sem
empresa estudada base do framework assessoria especializada

Contribuicao Tecnoldgica

O Framework de Marketing Digital proposto atua diretamente na lacuna estratégica identificada. Ao fornecer orientacdo focada em pilares acessiveis, 0 modelo
capacita produtores rurais a utilizar profissionalmente ferramentas como WhatsApp e Facebook.

O framework ndo apenas facilita a gestdo da divulgagéo, mas oferece um caminho para superar a comercializagdo amadora, permitindo que produtores maximizem a
visibilidade de produtos sustentaveis, estabelecam canais de vendas diretos e alavanquem sua renda no mercado local.

Oportunidade Identificada Potencial Transformador Requisitos Essenciais

Marketing digital ainda é territério pouco Marketing digital agrega valor ao negbcio, Acesso a internet e conhecimentos basicos
explorado por pequenos produtores rurais, ampliando divulgacéo, diversificando canais de sobre gestdao de marketing sdao fundamentais
representando significativa lacuna e venda e aumentando volume de transagdes. para aproveitar as vantagens.

oportunidade substancial.
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