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RESUMO: A presente pesquisa tem por objetivo observar a perspectiva dos produtores rurais da regido da
campanha em relagdo ao marketing e como objetivo especifico identificar a relagdo entre o marketing e o
produtor. A pesquisa foi realizada por uma abordagem quantitativa com carater descritivo para realizar um
questionario aos agricultores da regido da campanha, através de uma ferramenta de pesquisa de mercado, o
google forms. Mediante questionario realizado concluimos que os fatores externos segundo as respostas dos
produtores rurais da regido da campanha, sdo fatores que influenciam de forma direta na produgao da safra, nos
quais sdo os fatores climaticos, economicos e politicos que estdo dentro do macroambiente da empresa. Como
foi possivel observar na pesquisa, os agropecuaristas demonstraram certa resisténcia no que se refere ao
marketing da sua propriedade, possivelmente por se tratar de pequenas propriedades, ter um dia a dia corrido e
ndo dar ateng@o para esta questdo de redes sociais.

Palavras-chave: Marketing, produtor rural, agronegécio.

ABSTRACT: The aim of this research is to observe the perspective of rural producers in the campaign region in
relation to marketing and as a specific objective to identify the relationship between marketing and the producer.
The research was carried out using a quantitative approach with a descriptive nature to carry out a questionnaire
to farmers in the campaign region, using a market research tool, Google Forms. Through a questionnaire, we
concluded that the external factors, according to the responses of rural producers in the campaign region, are
factors that directly influence the production of the harvest, which are the climatic, economic and political
factors that are within the company's macroenvironment. As it was possible to observe in the research, farmers
demonstrated some resistance when it comes to marketing their property, possibly because they are small
properties, have a busy day to day life and do not pay attention to this issue of social networks.

Keywords: Marketing, rural producer, agribusiness.

1 CONSIDERACOES INICIAIS

O marketing de uma empresa quando bem elaborado pode auxiliar diretamente no
crescimento dela. Quando a empresa se dispde a contratar uma empresa especializada no
ramo e se dispdem a investir no marketing, a mesma tende a aumentar o nimero de clientes e
tornar sua marca conhecida por todos. No ramo do agronegocio nao ¢ diferente, apesar do

produtor rural muitas das vezes apresentar certa resisténcia no que se refere ao marketing, a
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presenca de uma boa propaganda ¢ fundamental. Afinal, para uma marca ou servico se tornar
conhecido ¢ essencial que os clientes conhegam o servigo e assim confiem na empresa
escolhida para realizar o que se deseja.

O setor agropecudrio vem obtendo um crescimento representativo dentro do cenario
brasileiro e com isso torna-se cada vez mais importante dar énfase a esse assunto. O
agronegocio brasileiro ocupa posi¢do de destaque no cendrio econdmico nacional, devido a
sua importante participagdo na economia brasileira. Dentre as atividades exercidas no
agronegdcio, a pecuaria ¢ uma das mais importantes, pois t€m participagdo significativa no
PIB, gerando milhares de empregos diretos e indiretos.

Este trabalho tem como objetivo geral compreender o perfil do produtor rural na regido da
campanha para contribuir com uma empresa de consultoria de gestdo do agronegocio, € como
objetivo especifico identificar o ambiente de marketing no agronegdcio na regido da
campanha, apontar os principais desafios e necessidades do produtor rural e sugerir um plano
de marketing para uma empresa de consultoria do agronegocio.

A presente pesquisa ¢ composta por 5 capitulos sendo eles as consideragdes iniciais,
desenvolvimento com o referencial tedrico com topicos em ambiente de marketing, composto
de marketing, matriz SWOT, andlise e pesquisa de mercado, contabilidade financeira,
contabilidade orgamentaria, fluxo de caixa, andlise de rentabilidade e marketing no
agronegocio. A pesquisa também possui metodologia, analise de resultados e consideragdes

finais.

2 DESENVOLVIMENTO

2.1 Referencial Tedrico
Diante dos entendimentos até o momento, aqui sera apresentado no que se baseia o
estudo, identificando alguns fatores estratégicos importantes para dentro da empresa, tanto na

questao de marketing, como também de estatistica e fluxo de caixa.

2.1.1 Ambiente de Marketing
O ambiente de marketing de uma organizacgao é composto por um conjunto de forgas e

fatores externos que influenciam diretamente no relacionamento entre a empresa e os clientes,
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isso pode ocorrer de forma positiva ou até mesmo de maneira negativa em alguns momentos
(BOEMO, 2015). Segundo Rocha (2015), a forma com que as ferramentas de marketing sdo

utilizadas demonstram um certo aperfeicoamento de como se ¢ comercializado um produto ou
servico, se adequando as necessidades em que o publico alvo demonstra ter. A presenga do
sistema de marketing estd presente no ambiente organizacional desde do século XXI,
ganhando forca cada dia mais devido ao grande avango da tecnologia.

Para realizar um planejamento de marketing ¢ fundamental entender o ambiente no qual
a organizagcdo se encontra. Para isso, destaca-se as perspectivas entre 0 micro € macro
ambiente dentro do marketing, o macro destaca que a drea do marketing deve sempre estar em
aten¢do em relagdo as forcas que afetam diretamente no fator tecnoldgico. Dessa forma, nota
se que ¢ de suma importdncia que o marketing esteja atento ao acompanhar as novas
mudangas tecnoldgicas, a fim de sempre estar por dentro das novidades do mercado (DA
SILVA, 2016).

Segundo Ribeiro (2012) , a fragilidade que influencia diretamente o microambiente sdo
os clientes. Pois o cliente sempre busca encontrar o que mais ¢ conveniente para ele,
procurando algo que atenda as suas necessidades e o seus valores. Quando se fornece
informagdes sobre o produto para o cliente ele se torna mais exigente na compra do produto
ou servico. Quando a empresa consegue apresentar um produto com uma proposta mais
atrativa , com pregos melhores que a concorréncia, prazo ou até mesmo a entrega do produto
o cliente torna-se influenciavel a adquirir o produto, também cria a possibilidade do cliente

voltar a efetuar compras na empresa.

2.1.2 Composto de Marketing

O dever de marketing, se refere ao composto de marketing, abrange as decisdes de
produto, que incluem a defini¢do de oportunidades de langamento de um produto e sua
adaptacdo as necessidades do cliente, que sdo escolhidas para criar vantagens competitivas e
ter um bom retorno a empresa, como também as decisdes de promoc¢do, que envolvem
investimentos em comunicagdo e promo¢do em estratégias e decisdes de localizagdo ou
distribuicao, que envolvem a selecdo de meios de vendas que atendam as prioridades dos

clientes. (GONCALVES et al., 2008)
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Figura 01: Composto de Marketing

COMPOSTO DE MARKETING

| | |
[ PRODUTO ] [ PRECO ] CPROMOCAO) [ PRACA

Variedade de produto;
Qualidade;
Desing;

—/

Prego de lista; Promogao de vendas; Canais;
Descontos; Propaganda; Cobertura;
Concessdes; Forga de vendas; Variedades;

Prazo de Pagamento; Relagdes publicas; Locais;

Condigdes de Marketing direto. Estoque;

Caracteristicas;
Nome de marca;
Embalagem;
Tamanhos;

Servicos: financiamento. Transporte.
Garantias;
Devolugdes

Fonte: Autores (2024)

Segundo Kotler ¢ Armstrong (2007), para criar um produto, muitos fatores precisam
ser considerados. O autor define trés niveis de produto a serem elaborados: o produto
principal, ou seja, o beneficio central, que caracteriza a esséncia funcional do produto contém
fatores que servem de orientagdo, embalagem, marca, nivel de qualidade, design e produto O
terceiro nivel envolve os servigos envolvidos na compra do produto, como instalagdo, servigo
pos-venda, entrega em garantia e crédito.

Para Kotler e Keller (2006), o pre¢o € o tnico fator do composto de marketing que
gera receita, outros fatores geram custos e, como pode mudar rapidamente, é também um dos
fatores mais flexiveis. Para Sarquis (2003), os precos determinam em grande parte os retornos
do mercado e os lucros das empresas.

Segundo Boone e Kurtz (1998) descrevem praca como a distribuicdo como a combinagao
de multiplas agéncias de marketing e suas estruturas de relacionamento cujo objetivo ¢
facilitar o fluxo real e nominal de bens e servigos dos produtores aos consumidores finais ou
usudrios empresariais.

Promocao ¢ um esfor¢co para comunicar de forma persuasiva sobre uma organizacao e
seus produtos. Do ponto de vista do marketing, sdo formas de comunicacdo promocional

usadas por empresas e organizacgoes para se informar com seus mercados (KOTTLER;
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KELLER, 2006). Las Casas (2006) define publicidade como “qualquer forma paga de

apresentacao impessoal de idéias, produtos ou servigos por um patrocinador identificado”.

2.1.3 Matriz SWOT

A percepcao de que para elaborar uma boa estratégia requer muito conhecimento e
compreensdo do negocio, dos ambientes interno e externo em que a organizacao esta inserida,
¢ motivo suficiente para o uso da matriz SWOT, que foi estruturada em algum momento das
décadas de 1950 e 1960, contribuindo muito para a disseminacdo do uso do planejamento

estratégico. (FERNANDES, 2012)
E por meio da matriz SWOT (FOFA) que ¢ possivel entender a

regido por meio das variaveis internas (Fortalezas e Fraquezas) e
das variaveis externas (Oportunidades ¢ Ameacas). (KUMMER E
SILVEIRA, 2016 P. 103).

Através das ideias de Fernandes (2012) a matriz SWOT reside no cruzamento de
dados entre as for¢as com as oportunidades e ameagas, e as fraquezas também com as
oportunidades e ameacgas. Com os resultados é possivel observar o nivel de preparagdo da
empresa para enfrentar o futuro.

Com a formulacdo e andlise dessa matriz € possivel identificar variaveis como: quais
fatores estdo alavancando a empresa, no que ela pode melhorar, onde ela deve investir e, o
que ela deve fazer para se defender de possiveis ameagas do mercado competitivo. (SILVA,
2021).

A seguir na Figura 02 sera possivel observar o layout da matriz SWOT e como ela ¢é
estruturada.

Figura 02 - Analise SWOT

Fatores Positivos Fatores Negativos
(influenciam positivamente nos (influenciam negativamente nos
objetivos estratégicos) objetivos estratégicos)
o S w
£
< Strenghts Weaknesses
Forgas Fraquezas

(0 T

£ Opportunities Threats
Oportunidades Ameagas

externo

Fonte: Silva (2021)
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A partir dos resultados € possivel ter uma visao clara dos pontos em potenciais e dos
pontos que se neutralizam, essenciais para se tragar estratégias adequadas a cada situagdo,

observando que a anélise dos ambientes (ARAUJO E SCHWAMBORN, 2014)

2.1.4 Analise e pesquisa de mercado

As andlises e pesquisas de mercado identificam os pontos criticos em que pode haver
eventuais riscos no macroambiente € que necessitam de maior cuidado e atengdao e,
eventualmente, apontam oportunidades (LAS CASAS, 2019).

Também segundo as ideia de Las Casas (2019 p. 212), as pesquisas de mercado
realizadas possuem informacgdes consistentes e juntamente com a analise do microambiente ,
tornam o0s processos mais consistentes. Podendo ser feita através de visitas a concorréncia,

observar comportamentos, ouvir reclamagdes e entre outras opgoes.

2.2 Marketing no Agronegocio

Cappellari (2014) em estudo mostrou a importancia do marketing na gestdo de
pequenas e médias propriedades, esse servigo pode ser atendido por cooperativas existentes na
area ou criadas para esse fim e que estejam em boas condigdes A gestdo da situagdo ¢é
importante para fortalecendo a economia da regido, reduzindo a emigracdo rural, e €
responsavel pela melhoria da qualidade de vida dos pequenos € médios produtores familiares
da regido. Portanto, recomenda-se incrementar técnicas modernas de marketing e gestdo
administrativa por meio da “terceirizagdo”. A cooperativa assegurara os pequenos produtores
de uma determinada 4drea em todos os aspectos administrativos e mercadologicos,
responsabilizando-os pela gestdo do dia a dia da produgao de suas propriedades e prestando
servigos de produgdo e melhorias na cadeia produtiva e de marketing.

Segundo Batalha (2001), em relacdo as estratégias de marketing adotadas pela
agricultura ndo familiar, podemos citar a transa¢do de commodities, estratégia focada no
produto e no marketing, onde podem ser entregues os bens que atendem a padronizacdo em
um contexto de comércio internacional em datas acordado entre o comprador e o vendedor, e
a possibilidade de armazenamento ou venda em unidades padronizadas.

O estudo de Machado et al. (2013) na cadeia produtiva da soja, mostrou que o

marketing desempenha um papel muito importante na comercializacao de derivados de graos,
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porque a fidelizacdo do cliente pode ser garantida através destas estratégias de vendas
consumidor. Estas estratégias devem ser compreendidas através de pesquisas sobre o publico,
descubra se eles estio interessados em qualidade e prego ou apenas em preco e entdo a

cognicdo cria diferenciacao de produtos por meio de beneficios ou incentivos.

2.3 Contabilidade Financeira

Quando falamos do universo empresarial ressaltamos que o departamento financeiro ¢ a
fonte de informagdo fundamental para todas as organizagdes. A contabilidade permite a
possibilidade da elaboragao de um plano financeiro adequado para a empresa, a determinagao
dos custos dos produtos e até mesmo avaliar quais impostos a empresa precisa pagar, entre
muitos outros beneficios como a preparacao de orgamentos (NUNES , 2013).

A contabilidade ¢ de suma importancia na gestdo empresarial, os seus relatdrios
contribuem para a obtengdo de informagdes importantes sobre o financeiro da organizagao,
fazendo com que o gestor e o proprietario exercam suas funcdes. Os relatorios contabeis
auxiliam os gestores a entenderem qual ¢ a real situacdo da saude financeira da empresa, e se
esta havendo sucesso em sua atuacdo em relacdo ao mercado e sociedade. (DA COSTA,
2020).

Segundo Skacel (2005), os custos do marketing nas empresas sao um conjunto de custos
para adquirir o produto produzido e leva-lo até o consumidor. E de suma importancia, que
seja fixado um orgamento para o marketing e que fiquem claras suas responsabilidades, para

assim obter €éxito na realizacdo do marketing da empresa.

2.3.1 Contabilidade Or¢amentaria

A palavra “or¢amento” segundo Lunkes (2003,p. 35), tem sua origem atrelada a uma
bolsa de tecido chamada ficus que era utilizada pelos antigos romanos para coletar os
impostos. Mais tarde, a palavra foi utilizada para dominar as bolsas de tesouraria e também os
funciondrios que as usavam. Na Franga, o termo conhecido como bougue ou bouguede e
provavelmente entre os anos de 1400 a 1450, o termo bougett foi incluido no vocabuldrio
inglés

No comeco do século XX, nos Estados Unidos, surgiram ideias e diversas praticas

relacionadas ao planejamento e a gestdo financeira que ficaram conhecidas como “movimento
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do orgamento publico”. Em 1907, Nova lorque se destacou como a primeira cidade a adotar o
or¢amento publico.

O org¢amento das despesas de marketing podem ser descritos como um procedimento
formal e estruturado de organizacdo e gestao dos custos associados as atividades e estratégias
de marketing, durante um determinado intervalo de tempo (HIEBING & SCOTT, 1997).

O orcamento de marketing ¢ um componente essencial do orgamento geral global da
empresa, juntamente com o or¢amento industrial, administrativo, financeiro e todos os outros
tipos de orgamentos existentes, fazem parte do orgamento da empresa. Embora isso possa
parecer simples de compreender, na realidade nao é. Na pratica, a criacdo do orgamento
empresarial ndo ¢ uma atividade simples. De acordo com Westwood (1997), a soma total dos
varios orcamentos raramente se equilibra. No comego, a estabilidade ¢ instavel, exigindo a
execugdo de diversas simulacdes, revisdo na estimativa de vendas, mudancas nas categorias
de produtos, diminui¢do no preco, volume de despesas e modificagdes nas tarefas
programadas, até que o resultado final seja alcancado, balanceado e compativel com as metas

almejadas.

2.3.2 Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa, uma das ferramentas de gestdo, permite a empresa conhecer o
volume de capital necessario para arcar com seus compromissos do dia a dia, bem como
disciplinar a alocagdo de recursos para suprimento de caixa, e/ou investimentos. (GAZZONI,
2003)

Seguindo as ideias citadas por Zdanowicz (1998, p.19) “O fluxo de caixa ¢ o
instrumento que permite ao administrador financeiro planejar, organizar, coordenar, dirigir e
controlar os recursos financeiros de sua empresa para um determinado periodo”.

O Fluxo de Caixa projetado pode ser expresso de forma genérica pela seguinte

equagao(Zdanowicz 1995, p. 49 aput Gongalves 2006):

SFC=SIC+1-D
Onde:

SFC = Saldo final de caixa; SIC = Saldo inicial de caixa; I = Ingressos e D = Desembolsos
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O Fluxo de Caixa se destaca como instrumento que possibilita o planejamento e o
controle dos recursos financeiros de uma organiza¢io. E indispensavel ainda em todo o
processo de tomada de decisdes financeiras. O papel de uma previsdo do fluxo de caixa ¢
primordial; desta forma, conhecer antecipadamente qual deverd ser o montante de recursos
que ira faltar ou sobrar ¢ muito importante. Isto ocorre a partir da projecao do fluxo de caixa,
que possui a fun¢do de antecipar uma eventual sobra ou falta de recursos em caixa (RIOS,

2011)

2.2 Metodologia

O presente artigo foi elaborado através de uma pesquisa de campo, realizada em uma
empresa do ramo administrativo rural, Além do Campo - Suporte Agropecuario, na cidade de
Bagé-RS. Segundo Thibes (2022) a pesquisa de campo se caracteriza por realizar uma
investigacdo com foco na coleta de dados, observagao, interpretacdo dos resultados e analise.
As informagdes que sao obtidas nesta investigacdo sucedem a partir do ambiente natural ou da
realidade onde acontece.

A pesquisa ¢ de carater descritivo e natureza quantitativa, com finalidade de realizar
um questionario a agricultores da regido através de uma ferramenta de pesquisa de mercado,
google forms. De acordo com Neves (1996) a pesquisa de natureza quantitativa tem como
caracteristica um conjunto de técnicas de interpretagdo que visam descrever o assunto que
compdem a pesquisa e seus significados.

Utilizando-se a escala likert, que segundo Feijo, Vicente e Petri (2020) esse método
serve para obter uma série de respostas para uma mesma pergunta, nesse método as respostas
tétm um grau de concordancia geralmente em cinco niveis desde discordo totalmente a
concordo totalmente. Com isso, em vez da resposta ser somente sim ou ndo, a pessoa
consegue especificar quanto concorda ou discorda com a afirmacao.

Utilizou-se um calculo de amostra com populacao total de 1.127 produtores na cidade
de Bagé-RS,segundo o IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica) com margem de
erro de 10%, com nivel de confianga de 90% , com isso a amostra possui um resultado de 64
respondentes. O formulario foi enviado no grupo do Whatsapp para produtores rurais, onde

assim foi possivel obter as respostas.
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METODOLOGIA

CARATER DESCRITIVO E
NATUREZA QUANTITATIVA
PESQUISA DE CAMPO

PESQUISA DE MERCADO

ESCALA LIKERT

CALCULO DE AMOSTRA

Fonte: Autoras (2024)

2.3 Analise dos Resultados

A empresa no qual baseou-se a pesquisa, ¢ do ramo agropecuario, que tem como foco
principal o crédito rural e o auxilio ao produtor rural com as documentac¢des necessarias para
o cumprimento das leis, impostos etc. Teve seu inicio no ano de 2024, conta com apenas 1
colaboradora no qual é proprietaria.

Através da elaboracdo da matriz swot conforme figura 03 foi possivel identificar
objetivos estratégicos para a empresa sendo: se especializar na area para adquirir mais
conhecimento e se profissionalizar. Uma das fraquezas da empresa ¢ ndo ser reconhecida no
mercado do agronegdcio, para solucionar essa problemadtica se faz necessario contratar uma
empresa para prestar consultoria de marketing, para auxilio de alavancagem da empresa.

A empresa traz seu diferencial da concorréncia através das agilidades nos processos de
burocratizagdo. Porém, muitas vezes o produtor ndo quer pagar o valor merecido para aquele
profissional e assim dificulta a implantacdo de um ambiente fisico, com isso € preciso

mostrar o valor agregado dos seus servigos prestados e seu diferencial.
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Figura 03 -Matriz Swot
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PONTOS FORTES R MONITORAR

Agilidade nos processos 5 12
Conhecimento na area 1 7
Hereditariedade no meio 4 1 1 1 7
rural

TOTAL 7
PONTOS FRACOS ELIMINAR
Falta de reconhecimento 2 1 9

no mercado

Néo ter faturamento fixo 1 1 5 1 8

1 1 4 1 7

Contrato formal por
escrito

Nao ter um escritério
fisico

Falta de engajamento
nas redes sociais

TOTAL

Fonte: Autoras (2024)

A estruturacdo do composto de marketing ¢ composta pelos 4'Ps apresentados na
figura 04 que sdo: prego, praga, promocao e produto baseando-se nas ideias € nos conceitos
desses 4 importantes topicos, foi possivel observar que o produto que a empresa oferece ¢
consultoria para produtores rurais, no qual seu prego varia de 1% a 1,5% do valor total do
custeio ou investimento. A promogdo sera através de conteudos digitais e participagdo em
eventos, € no topico praga traz a necessidade de ter um ambiente fisico, e de impulsionar o

marketing na empresa.
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Figura 04- 4 P’s do Marketing

4 P’s do Marketing

(ALEM DO CAMPO)

PRODUTO PRECO

Consultoria para 01 ( 1a 1,5% do valor total do
produtores rurais. custeio ou investimento.

Fonte: Autores (2024)

Através da pesquisa elaborada identificou-se conforme grafico 01 a falta de marketing
dentro das propriedades rurais, sendo 89,1% ndo possuindo nenhuma pagina em redes sociais
para divulgacdo dos seus produtos e também a falta de posicionamento dos agropecuaristas
nos eventos, feiras, exposi¢des e nem participagdo em entidades de classe para ampliacao das

redes de contatos, como pode ser visto nas perguntas sobre esse tema.

Grafico 01- Propriedade rural possui uma pagina nas redes sociais?

A minha propriedade rural possui uma pagina nas redes sociais para divulgar os produtos e
servicos?

64 respostas

@ sIM
@ NAO

-

\‘\\ 10.9%

.
™
N\,

Fonte: Autoras (2024)
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Pode atentar-se que o ambiente de marketing conforme figura 05, foi possivel
identificar o macroambiente que consiste nos fatores externos que influenciam na empresa e o

microambiente que sdo os fatores internos.

Figura 05- Ambiente de Marketing da empresa Além do Campo

MICROAMBIENTE

Clientes Concorrentes

EMPRESA
ALEM DO CAMPO

Instituigdes
Bancérias
(fornecedores)

Fonte: Autoras (2024)

O macroambiente da empresa Além do Campo ¢ formado pelos fatores climéaticos
que interferem diretamente na producdo das safras dos produtores rurais, fator econdmico do
pais e os fatores culturais da regido. O microambiente ¢ considerado o ambiente mais proximo
da empresa que estd diretamente ligada a ela, na empresa Além do Campo, os clientes,
concorrentes e instituigdes bancarias sdo considerados parte do microambiente.

Como pode-se observar, o grafico 02 representa a interferéncia das mudangas

climaticas na producdo das safras, assim fazendo relacdo com o macro ambiente.
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Grafico 02- Mudancas climaticas como fator que interfere na producio

Os principais fatores que interferem na minha producéo estao diretamente relacionados as

mudangas climaticas.
64 respostas

@ Concordo totalmente

@ Concordo parcialmente

@ Néo concordo e nem discordo
@ Discordo parcialmente

@ Discordo totalmente

Fonte: Autores (2024)

Ja no gréafico 03 o questionamento feito para os produtores ¢ sobre a valorizacdo do
produtor dos mesmos, dentro do mercado. Assim na maioria dos produtores rurais, realizam o
escoamento da sua producdo para o mercado interno, totalizando 75% e o restante sendo os
25%, comercializados para o mercado externo, conforme resultado de uma das perguntas da
pesquisa. Logo, pode-se observar que na visdo dos agricultores o preco no mercado interno ¢

melhor e seu produto ¢ mais valorizado.

Grafico 03- Valorizacio em termos de preco no mercado

Eu acredito que o produto do meu negocio é valorizado em termos de prego no mercado.
64 respostas

@ Concordo totalmente

. Concordo pﬁl’dﬁ“‘nenl&

D Nem concordo e nem discordo
@ Discordo parcialmente

@ Discordo totalmente

Fonte: Autores (2024)
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Na regido da campanha os tipos de propriedades sdo bastante distintas, como pode ser
observado no gréafico 04, podendo variar de areas arrendadas, proprias ou ambas. Com isso,
foi possivel também identificar o tamanho das propriedades em quantidade de ha (hectares).
Através do questionamento feito com a pergunta “qual numero de hectares da sua

propriedade” a média das respostas deram a quantidade de 283,93 ha, tendo como moda e

mediana 70.

Grafico 04- Tipo de propriedade

Qualo tipo da sua propriedade?
64 respostas

@ Arrendada
@ Propria
Arrendada e propria

Fonte: Autores (2024)

Através do grafico 05 pode-se observar os produtos produzidos dentro das suas
propriedades que provém do campo variam, porém o gado de corte obteve uma maior
relevancia, e o cultivo do trigo em menor relevancia. E por o gado de corte obter esse maior
indice, a pergunta na pesquisa sobre “ se o produtor acreditava que a concorréncia influencia
no prego do gado de corte” ¢ referida a estes produtores dessa categoria. No qual 45,3 %

concordam totalmente com essa pergunta e 45,3% concordam parcialmente.
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Grafico 05- Produtos oriundos da sua atividade

Selecione os produtos oriundos da sua atividade: (Vocé pode marcar mais de uma opgéo)

64 respostas

Soja

Milho

Trigo

Arroz

Gado de corte
Gado de leite
Ovinos

Qutros

2 (3.1%)

23 (35,9%)
1 (17.2%)

7 (10,9%)

38 (60,9%)
21 (32,8%)
15 (23.4%)

7(10.9%)

10

20 30 40

Fonte: Autores (2024)

Algumas perguntas foram voltadas para a questdo financeira, onde 59.,4% dos

produtores entrevistados adquirem seus insumos tanto nas cooperativas, quanto em empresas

privadas. E o capital de giro para realizacdo dessas compras ¢ 53,1% dos agropecuaristas

utilizam parte de capital proprio. Porém 68,8% ja utilizaram recursos financeiros de

institui¢des bancarias ou cooperativas para producao do ano safra.

Quando questionados sobre qual instituicdo bancaria ou cooperativa utilizavam a que

obteve maior escolha foi a cooperativa Sicredi, como pode ser observado no grafico 06, pois

essa cooperativa faz um marketing totalmente voltado para o agronegocio elevando sempre o

produtor rural presentes em eventos da categoria e com atendimento diferenciado. E alinhado

com essas respostas perguntamos sobre “qual a maior dificuldade encontrada para adquirir

recursos através das institui¢des bancarias” com 70,3% e 46,9 % das resposta a burocracia e

0s juros respectivamentes foram os mais citados.
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Grafico 06- Qual instituicio bancaria ou cooperativa utiliza?

Quais instituicdes bancdrias ou cooperativas vocé utiliza? (Vocé pode marcar mais de uma opgéo)

64 respostas

Banrisul

Sicredi

Caixa

Banco do Brasil
Sicoob

Unicred
Santander

Itat

Bradesco

22 (34,4%)

—1(1,6%)
23 (35,9%)

3 (4.7%)

3 (4,7%)
2(3,1%)
—2(3.1%)

3 (4,7%)

10 20 30 40

Fonte: Autores (2024)

— 47 (73,4%)

Em relagdo ao fator politico 79,7% dos produtores relataram que concordam totalmente

com o fato de que a politica interfere diretamente no investimento para o agronegocio, 17,2%

dos produtores concordam parcialmente sobre o assunto e 3,1% ndo concordam e nem

discordam ou discordam parcialmente.

Sempre em busca do melhoramento da produgdo, perguntamos aos agricultores qual

método utilizado por eles para melhorar a produgdo, o agricultor poderia escolher mais de

uma opg¢do, 75% relataram utilizar produtos de qualidade para melhorar a sua producao,

46,9% utilizam a mao de obra qualificada para alavancar a produgao, 54,7% dos produtores

rurais dispde dos avangos tecnologicos e genéticos para realizar essa melhoria, ja 14,1%

utilizam os avancgos tecnologicos.

A pesquisa contou com 64 respostas de produtores rurais de toda a regido da

campanha, na qual na maioria ¢ da cidade de Acegud, conforme mostra o grafico 07. O

tamanho em hectares das propriedades variam com uma média de 283,93 ha e moda e

mediana de 70 hectares.
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Grafico 07- Cidade dos entrevistados

Cidade dos entrevistados

v
v

29

= Dom Pedrito = Hulha Negra Acegua = Candiota
= Cangugu Bagé = Lavras do Sul = Nao responderam

Fonte: Autores (2024)

A idade dos entrevistados teve variancias com isso foi necessario também a realizacao
da média, mediana e moda com valores respectivamente de 41,15; 43,5 e 37. Foi questionados
também o valor da renda de casa produtor, que obteve varidncia também, no qual alguns
preferiram ndo responder, com isso foi realizada a média com as respostas no qual totalizou
R$16.442,05.

A profissdo dos mesmos também foi um questionamento, no qual se teve diferentes
respostas: dos 64 entrevistados, 15 ndo possuem ensino, ou possuem o ensino fundamental
incompleto, ja 12 possuem ensino médio completo ou incompleto, e o restante dos

entrevistados possuem algum curso técnico, ensino superior, mestrado ou doutorado.

3 CONSIDERACOES FINAIS

Podemos concluir ao final do estudo realizado que os fatores externos segundo as respostas
dos produtores rurais da regido da campanha, sdo fatores que influenciam de forma direta na
producdo da safra, nos quais s3o os fatores climaticos, econdmicos e politicos que estdo
dentro do macroambiente da empresa.

Como foi possivel observar na pesquisa, os agropecuaristas demonstraram certa resisténcia
no que se refere ao marketing da sua propriedade, possivelmente por se tratar de pequenas
propriedades, ter um dia a dia corrido e ndo dar atengdo para esta questdo de redes sociais.
Uma sugestdo para a empresa seria realizar o gerenciamento das redes sociais das paginas dos

produtores rurais, para agregar valor a sua propriedade e aos produtos oriundos da mesma, por

Projeto de Aperfeicoamento Teorico e Pratico — Bagé— RS — Brasil 18



P Bofla
% v INSTITUTO DE DESENVOLVIMENTO §:§ .
L\ )4 ‘ A’ F,[]}ULAUU:NAL DE BAGE . PH]’GImJ MosTRADE

W FACULDADES IDEAU DE BAGE INICIACAO CIENTIFICA

TEORICO PRATICO Mostra de Criagao e Inovagao
Um novo conceito na formagao!

meio de trafego pago sendo o marketing on, e como marketing off, participacdo de eventos,
palestras, e uma possivel parceria entre as instituicdes financeiras e cooperativas como o
Sicredi, Banco do Brasil e Banrisul para firmar bons negdcios.

Uma das limitagcdes encontradas na pesquisa foi a conclusao de respondentes estabelecidas
pelo calculo de amostragem, pois as pesquisadoras enviaram diversas vezes em grupos de
entidades agropecuaristas, redes sociais e grupos de whatsapp, e a taxa de respostas era muito
pequena. Contudo apesar do esforgo foi possivel obter as 64 respostas e concluir o estudo com
o numero que foi obtido através do calculo de amostra.

Espera-se que este estudo contribua para a empresa Além do campo, e sirva de base para
pesquisas futuras, inclusive em um campo multidisciplinar auxiliando profissionais de

Medicina Veterinaria, Agronomia e Agronegdcio além de Administradores.

Projeto de Aperfeicoamento Teorico e Pratico — Bagé— RS — Brasil 19



INSTITUTO DE DESENVOLVIMENTO R o
EDUCACIONALDEBAGE — PRTP |0
FACULDADES IDEAU DE BAGE PROJETO DE APERFEICORMEN  |N|CIACAO CIENTIFICA

TEORICO PRATICO Mostra de Criagao e Inovagao

Um novo conceito na formagao!

REFERENCIAS
ARAUJO, Marcelino Gomes de; SCHWAMBORN, Silvia Helena Lima. A Educagio Ambiental em Analise
SWOT. Ambiente & Educagdo: Revista de Educagdo Ambiental, /S. 1./, v. 18, n. 2, p. 183-208, 2014. Disponivel

em: https://periodicos.furg.br/ambeduc/article/view/4055 . Acesso em: 14 out. 2024.

APPIO, Jucelia; VIEIRA, Valter Afonso. Uma aplicacdo pratica da Matriz BCG e analise SWOT: um estudo de
caso. Revista de Ciéncias FEmpresariais da UNIPAR, v. 7, n. 2, 2006. Disponivel em:
https://unipar.openjournalsolutions.com.br/index.php/empresarial/article/view/1926/1 . Acesso em
22/08/2024.

BOEMO, Roberto Vasconcelos et al. Analise do ambiente de marketing: um estudo aplicado em uma cooperativa
do setor de agronegocios da Regido Centro-Oeste do Rio Grande do Sul. Revista de Gestio ¢ Organizagdes
Cooperativas, v. 2, n. 4, p. 59-70, 2015. Disponivel em: https:/periodicos.ufsm.br/rgc/article/view/20411/pdf
Acesso em 15 de Agosto de 2024.

DA COSTA Simone Alves. Contabilidade ﬁnancelra Editora Senac Sao Paulo, 2020. Dlspomvel em:

Acesso em 27 de Agosto de 2024

DA SILVA, Vanessa Bolico. Marketing digital como ferramenta estratégica e as oportunidades nas redes sociais.
e3—Revista de Economia, Empresas e Empreendedores na CPLP, v. 2, n. 1, p. 42-61, 2016. Disponivel em:

https://revistas.ponteditora.org/index.php/e3/article/view/20/15. Acesso em 18 de Agosto de 2024.

DE OLIVEIRA, Julcimar Luis et al. Composto de marketing no setor de comércio e servigos. 2015. Disponivel

em: 229079983 pdf (core.ac.uk).Acesso em 21 de Agosto de 2024.

DE FARIA FERREIRA, Natilia Céassia et al. INFLUENCIA E DESAFIOS DO MARKETING NO
AGRONEGOCIO BRASILEIRO. Biodiversidade, v. 18, n. 1, 2019. Disponivel em: INFLUENCIA E
DESAFIOS DO MARKETI AGRONEGOCIO BRASILEIRO | Biodiversi fimt.br). Acesso em 29
de agosto de 2024.

DOS SANTOS CAMPOS, Sabrina; MARJOTTA-MAISTRO, Marta Cristina. Estratégias de marketing no
agronegocio: Analise da adogdo por diferentes categorias de produtores. Theringia, Série Botanica., v. 77, 2022.

Disponivel em: Vista do Estratégias de marketing no agronegdcio: Analise da adocdo por diferentes categorias
de produtores (emnuvens.com.br). Acesso em: 29 de agosto de 2024.

FEIJO, Amanda Monteiro; VICENTE, Ernesto Fernando Rodrigues; PETRI, Sérgio Murilo. O uso das escalas
Likert nas pesquisas de contabilidade. Revista Gestao Organizacional, v. 13, n. 1, p. 27-41, 2020. Disponivel em:

https://bell.unochapeco.edu.br/revistas/index.php/rgo/article/view/5112 . Acesso em: 04 de Setembro de 2024.

FERNANDES, Djair Roberto. Uma Visdo Sobre a Analise da Matriz SWOT como Ferramenta para
Elaboracio da Estratégia. Revista de Ciéncias Juridicas ¢ Empresariais, /S. [/, v. 13, n. 2, 2015. DOI:
10.17921/2448-2129.2012v13n2p%p. Disponivel em:

https://revistajuridicas.pgsscogna.com.br/juridicas/article/view/720 .Acesso em: 20 ago. 2024.

GAZZONI, Elizabeth Inez. Fluxo de Caixa: Ferramenta de controle financeiro para pequenas empresas.

Floriandpolis-SC, 2003. Disponivel em: https://core.ac.uk/download/pdf/30366899.pdf. Acesso em: 20 de agosto
de 2024.

GONCALVES, Silvestre Queiroz. Fluxo de caixa: Ferramenta de gestao empresarial. Faculdade de Ciéncias

Sociais Aplicadas. Brasilia, 2006. Disponivel em: https:/core.ac.uk/download/pdf/185253261.pdf. Acesso em:
20 de agosto de 2024.

Projeto de Aperfeicoamento Teorico e Pratico — Bagé— RS — Brasil 20


https://periodicos.furg.br/ambeduc/article/view/4055
https://unipar.openjournalsolutions.com.br/index.php/empresarial/article/view/1926/1675
https://periodicos.ufsm.br/rgc/article/view/20411/pdf
https://books.google.com.br/books?hl=pt-BR&lr=&id=nerJDwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT2&dq=contabilidade+financeira+&ots=3TRRWgtbt4&sig=Tiow2BNRXEYvbEAAFzyzLHwnj7k#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?hl=pt-BR&lr=&id=nerJDwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT2&dq=contabilidade+financeira+&ots=3TRRWgtbt4&sig=Tiow2BNRXEYvbEAAFzyzLHwnj7k#v=onepage&q&f=false
https://revistas.ponteditora.org/index.php/e3/article/view/20/15
https://core.ac.uk/download/pdf/229079983.pdf
https://core.ac.uk/download/pdf/229079983.pdf
https://periodicoscientificos.ufmt.br/ojs/index.php/biodiversidade/article/view/8247
https://periodicoscientificos.ufmt.br/ojs/index.php/biodiversidade/article/view/8247
https://isb.emnuvens.com.br/iheringia/article/view/1264/552
https://isb.emnuvens.com.br/iheringia/article/view/1264/552
https://bell.unochapeco.edu.br/revistas/index.php/rgo/article/view/5112
https://revistajuridicas.pgsscogna.com.br/juridicas/article/view/720
https://core.ac.uk/download/pdf/30366899.pdf
https://core.ac.uk/download/pdf/185253261.pdf

INSTITUTO DE DESENVOLVIMENTO Qg : :

‘ ) EDUCACIONAL DE BAGE PATP ..o
e FACULDADES IDEAU DE BAGE  eroseroscavcareconmen NICIACAO CIENTIFICA

TEORICO PRATICO Mostra de Criagao e Inovagao

Um novo conceito na formagao!

KUMMER, Débora Cristiele; DA SILVEIRA, Rogério Leandro LIMA. A importancia da Matriz SWOT
(FOFA) no contexto dos planos estratégicos de desenvolvimento do Rio Grande do Sul. Revista Jovens
Pesquisadores, Santa Cruz do Sul, v. 6, n. 1, p. 101-115, 2016. Disponivel em:
https://core.ac.uk/download/pdf/228508273 pdf. Acesso em: 20 de agosto de 2024.

Les Casas, Alexandre Luzzi (2019). Administracdo de Marketing, 2* edigdo . Grupo GEN. Disponivel em:
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/reader/books/978859702015 1/epubcti/6/32%5B%3Bvnd.vst.idref%3Dc
hapter07%5D!/4/28/3:50%5Bste%2Cnte%5D. Acesso em: 20 de agosto de 2024.

MACHADO, Carolina de Mattos Nogueira et al. Os 4 p’s do marketing: uma Analise em uma Empresa Familiar
do Ramo de Servu;os do Norte do Rio Grande do Sul. IX SEGET 2012. Dlspomvel em:

-do- Sul pdf (researchgate.net). Acesso em 21 de Agosto de 2024.

NEVES, José Luis. Pesquisa qualitativa: caracteristicas, usos e possibilidades. Caderno de pesquisas em
administracéo, Sdo Paulo, V. 1, n. 3, p. 1-5, 1996. Disponivel em:
https://d1wqatxts1xzle7.cloudfront.net/54648986/PESQUISA QUALITATIVA CARACTERISTICAS USO-libr

e.pdf?1507390118=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DPESQUISA QUALITATIVA CA

RACTERISTICAS USO.pdf&Expires=1727388383&Signature=bkXMVTvOBmMiIR9cMT8nMS5yc~45yEoF~W

JiLjsEi3q02XqSO9%kH3Y2Ugxmw~WE335NjJGeM7uZexVoTqTbqF7i0OcVpcbl~pW6zFHeyeqdxtPrpEa-QXeS
0h7LWGwcFWLKXLfcG42e WNiKgkAUP-IRT82gGanpuWm6bXrmVK4p0HoVWq7Z2g2Cgebv7QuSLxnKCNW

Gpd6ysi-ddyBwew~k8yQr~y~8wadxg4r7gOGwpONphDqts848dJWeZs luQEhDTUzG-x9HghkbxveHnwTTPVi
ZpV27uuYwES8J8t3JrimJfFVMNg026uXmIVQoVYyvo0qol5SwBCjIlUC40LPUN4ASFXXXw &Key-Pair-Id=A
PKAJLOHF5GGSLRBV4ZA . Acesso em: 26 de Setembro de 2024.

PEGORARO, Ana Paula Borges Bruna et al. PROCESSO DE SELECAO DO MERCADO ALVO E
COMPOSTO DE MARKETING. Maiéutica-Estudos Contemporéaneos em Gestiao Organizacional, v. 4, n. 1,
2016. D1spon1ve1 em: PROCESSO DE SELECAO DO MERCADO ALVO E COMPOSTO DE MARKETING |

de Agosto de 2024.

ROCHA, Rudimar Antunes da Administragdo de Marketing / Rudimar Antunes da Rocha e Allan Augusto Platt.
— 3. ed Florianopolis: Departamento de Ciéncias da Administracdo/UFSC, 2015. Disponivel em:

https://ead2.moodle.ufsc.br/pluginfile.php/187459/mod _resource/content/6/adm-marketing-3ed-alterado.pdf
Acesso em 15 de Agosto de 2024.

RIBEIRO, Alison; PICININ, Claudia Tania. Avaliagdo do microambiente de marketing como forgas e fraquezas
do setor supermercadista: um estudo de caso. Revista Brasileira de Administracdo Cientifica, v. 3, n. 3, p.

19-38, 2012. Disponivel
em:http:/www.sustenere.inf.br/index.php/rbadm/article/view/ESS2179-684X.2012.003.0002/192 Acesso em 18
de Agosto de 2024.

RIOS, Dalila  Gongalves. Fluxo de caixa nas organizagdes, 2011. Disponivel em:

https://revistas.unipam.edu.br/index.php/perquirere/article/view/3596. Acesso em: 14 de outubro de 2024.

SARQUIS, Aléssio Bessa; IKEDA, Ana Akemi. Or¢amento de despesas de marketing: uma proposigdo de
modelo aplicavel & pequena empresa. Revista Alcance, v. 10, n. 1 (Jan-Abr), p. 063-112, 2003. Disponivel em:
ORCAMENTO DE DESPESAS DE MARKETING: UMA PROPOSICAO DE MODELO APLICAVEL A
PEQUENA EMPRESA | Revista Alcance (univali.br). Acesso em 08 de outubro de 2024.

SILVA, Stefanny Moraes da Costa. Analise SWOT: Ferramenta estratégica importante para a eficiéncia das
organizacoes. Faculdade Anhanguera, Taubaté, 2021. Disponivel em:
https://repositorio.pgsscogna.com.br/bitstream/123456789/37903/1/STEFANNY_MORAES_DA_COSTA_SILV
A.pdf. Acesso em: 20 de agosto de 2024.

Projeto de Aperfeicoamento Teorico e Pratico — Bagé— RS — Brasil 21


https://core.ac.uk/download/pdf/228508273.pdf
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/reader/books/9788597020151/epubcfi/6/32%5B%3Bvnd.vst.idref%3Dchapter07%5D!/4/28/3:50%5Bste%2Cnte%5D
https://integrada.minhabiblioteca.com.br/reader/books/9788597020151/epubcfi/6/32%5B%3Bvnd.vst.idref%3Dchapter07%5D!/4/28/3:50%5Bste%2Cnte%5D
https://www.researchgate.net/profile/Claudio-Camfield-2/publication/308708000_Os_4_P's_do_Marketing_uma_Analise_em_uma_Empresa_Familiar_do_Ramo_de_Servicos_do_Norte_do_Rio_Grande_do_Sul/links/57ec19b108ae93b7fa958214/Os-4-Ps-do-Marketing-uma-Analise-em-uma-Empresa-Familiar-do-Ramo-de-Servicos-do-Norte-do-Rio-Grande-do-Sul.pdf
https://www.researchgate.net/profile/Claudio-Camfield-2/publication/308708000_Os_4_P's_do_Marketing_uma_Analise_em_uma_Empresa_Familiar_do_Ramo_de_Servicos_do_Norte_do_Rio_Grande_do_Sul/links/57ec19b108ae93b7fa958214/Os-4-Ps-do-Marketing-uma-Analise-em-uma-Empresa-Familiar-do-Ramo-de-Servicos-do-Norte-do-Rio-Grande-do-Sul.pdf
https://www.researchgate.net/profile/Claudio-Camfield-2/publication/308708000_Os_4_P's_do_Marketing_uma_Analise_em_uma_Empresa_Familiar_do_Ramo_de_Servicos_do_Norte_do_Rio_Grande_do_Sul/links/57ec19b108ae93b7fa958214/Os-4-Ps-do-Marketing-uma-Analise-em-uma-Empresa-Familiar-do-Ramo-de-Servicos-do-Norte-do-Rio-Grande-do-Sul.pdf
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/54648986/PESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO-libre.pdf?1507390118=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DPESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO.pdf&Expires=1727388383&Signature=bkXMVTvOBmiIR9cMT8nM5yc~45yEoF~WJiLjsEi3qo2XqSO9kH3Y2Uqxmw~WE335NjJGeM7uZexVoTqTbqF7iOcVpcbl~pW6zFHeyeqdxtPrpEa-QXe50h7LWGwcFwLkXLfcG42gWNjKqkAUP-IRT8gGanpuWm6bXrmVK4p0HoVWq7Zq2Cgebv7Qu5LxnKCNWGpd6ysi-d4yBwcw~k8yQr~y~8wadxq4r7qOGwp0NphDqts848dJWeZs1uQEhDTUzG-x9HqhkbxveHnwTTPViZpV27uuYwE8J8t3JrlmJfVMNq026uXmIVQoVYyoOqo15wBCjlUC4oLPUN4A8FXXXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/54648986/PESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO-libre.pdf?1507390118=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DPESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO.pdf&Expires=1727388383&Signature=bkXMVTvOBmiIR9cMT8nM5yc~45yEoF~WJiLjsEi3qo2XqSO9kH3Y2Uqxmw~WE335NjJGeM7uZexVoTqTbqF7iOcVpcbl~pW6zFHeyeqdxtPrpEa-QXe50h7LWGwcFwLkXLfcG42gWNjKqkAUP-IRT8gGanpuWm6bXrmVK4p0HoVWq7Zq2Cgebv7Qu5LxnKCNWGpd6ysi-d4yBwcw~k8yQr~y~8wadxq4r7qOGwp0NphDqts848dJWeZs1uQEhDTUzG-x9HqhkbxveHnwTTPViZpV27uuYwE8J8t3JrlmJfVMNq026uXmIVQoVYyoOqo15wBCjlUC4oLPUN4A8FXXXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/54648986/PESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO-libre.pdf?1507390118=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DPESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO.pdf&Expires=1727388383&Signature=bkXMVTvOBmiIR9cMT8nM5yc~45yEoF~WJiLjsEi3qo2XqSO9kH3Y2Uqxmw~WE335NjJGeM7uZexVoTqTbqF7iOcVpcbl~pW6zFHeyeqdxtPrpEa-QXe50h7LWGwcFwLkXLfcG42gWNjKqkAUP-IRT8gGanpuWm6bXrmVK4p0HoVWq7Zq2Cgebv7Qu5LxnKCNWGpd6ysi-d4yBwcw~k8yQr~y~8wadxq4r7qOGwp0NphDqts848dJWeZs1uQEhDTUzG-x9HqhkbxveHnwTTPViZpV27uuYwE8J8t3JrlmJfVMNq026uXmIVQoVYyoOqo15wBCjlUC4oLPUN4A8FXXXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/54648986/PESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO-libre.pdf?1507390118=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DPESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO.pdf&Expires=1727388383&Signature=bkXMVTvOBmiIR9cMT8nM5yc~45yEoF~WJiLjsEi3qo2XqSO9kH3Y2Uqxmw~WE335NjJGeM7uZexVoTqTbqF7iOcVpcbl~pW6zFHeyeqdxtPrpEa-QXe50h7LWGwcFwLkXLfcG42gWNjKqkAUP-IRT8gGanpuWm6bXrmVK4p0HoVWq7Zq2Cgebv7Qu5LxnKCNWGpd6ysi-d4yBwcw~k8yQr~y~8wadxq4r7qOGwp0NphDqts848dJWeZs1uQEhDTUzG-x9HqhkbxveHnwTTPViZpV27uuYwE8J8t3JrlmJfVMNq026uXmIVQoVYyoOqo15wBCjlUC4oLPUN4A8FXXXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/54648986/PESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO-libre.pdf?1507390118=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DPESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO.pdf&Expires=1727388383&Signature=bkXMVTvOBmiIR9cMT8nM5yc~45yEoF~WJiLjsEi3qo2XqSO9kH3Y2Uqxmw~WE335NjJGeM7uZexVoTqTbqF7iOcVpcbl~pW6zFHeyeqdxtPrpEa-QXe50h7LWGwcFwLkXLfcG42gWNjKqkAUP-IRT8gGanpuWm6bXrmVK4p0HoVWq7Zq2Cgebv7Qu5LxnKCNWGpd6ysi-d4yBwcw~k8yQr~y~8wadxq4r7qOGwp0NphDqts848dJWeZs1uQEhDTUzG-x9HqhkbxveHnwTTPViZpV27uuYwE8J8t3JrlmJfVMNq026uXmIVQoVYyoOqo15wBCjlUC4oLPUN4A8FXXXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/54648986/PESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO-libre.pdf?1507390118=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DPESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO.pdf&Expires=1727388383&Signature=bkXMVTvOBmiIR9cMT8nM5yc~45yEoF~WJiLjsEi3qo2XqSO9kH3Y2Uqxmw~WE335NjJGeM7uZexVoTqTbqF7iOcVpcbl~pW6zFHeyeqdxtPrpEa-QXe50h7LWGwcFwLkXLfcG42gWNjKqkAUP-IRT8gGanpuWm6bXrmVK4p0HoVWq7Zq2Cgebv7Qu5LxnKCNWGpd6ysi-d4yBwcw~k8yQr~y~8wadxq4r7qOGwp0NphDqts848dJWeZs1uQEhDTUzG-x9HqhkbxveHnwTTPViZpV27uuYwE8J8t3JrlmJfVMNq026uXmIVQoVYyoOqo15wBCjlUC4oLPUN4A8FXXXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/54648986/PESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO-libre.pdf?1507390118=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DPESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO.pdf&Expires=1727388383&Signature=bkXMVTvOBmiIR9cMT8nM5yc~45yEoF~WJiLjsEi3qo2XqSO9kH3Y2Uqxmw~WE335NjJGeM7uZexVoTqTbqF7iOcVpcbl~pW6zFHeyeqdxtPrpEa-QXe50h7LWGwcFwLkXLfcG42gWNjKqkAUP-IRT8gGanpuWm6bXrmVK4p0HoVWq7Zq2Cgebv7Qu5LxnKCNWGpd6ysi-d4yBwcw~k8yQr~y~8wadxq4r7qOGwp0NphDqts848dJWeZs1uQEhDTUzG-x9HqhkbxveHnwTTPViZpV27uuYwE8J8t3JrlmJfVMNq026uXmIVQoVYyoOqo15wBCjlUC4oLPUN4A8FXXXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/54648986/PESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO-libre.pdf?1507390118=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DPESQUISA_QUALITATIVA_CARACTERISTICAS_USO.pdf&Expires=1727388383&Signature=bkXMVTvOBmiIR9cMT8nM5yc~45yEoF~WJiLjsEi3qo2XqSO9kH3Y2Uqxmw~WE335NjJGeM7uZexVoTqTbqF7iOcVpcbl~pW6zFHeyeqdxtPrpEa-QXe50h7LWGwcFwLkXLfcG42gWNjKqkAUP-IRT8gGanpuWm6bXrmVK4p0HoVWq7Zq2Cgebv7Qu5LxnKCNWGpd6ysi-d4yBwcw~k8yQr~y~8wadxq4r7qOGwp0NphDqts848dJWeZs1uQEhDTUzG-x9HqhkbxveHnwTTPViZpV27uuYwE8J8t3JrlmJfVMNq026uXmIVQoVYyoOqo15wBCjlUC4oLPUN4A8FXXXw__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://publicacao.uniasselvi.com.br/index.php/GESTAO_EaD/article/view/1605/734
https://publicacao.uniasselvi.com.br/index.php/GESTAO_EaD/article/view/1605/734
https://ead2.moodle.ufsc.br/pluginfile.php/187459/mod_resource/content/6/adm-marketing-3ed-alterado.pdf
http://www.sustenere.inf.br/index.php/rbadm/article/view/ESS2179-684X.2012.003.0002/192
https://revistas.unipam.edu.br/index.php/perquirere/article/view/3596
https://periodicos.univali.br/index.php/ra/article/view/1824
https://periodicos.univali.br/index.php/ra/article/view/1824
https://repositorio.pgsscogna.com.br/bitstream/123456789/37903/1/STEFANNY_MORAES_DA_COSTA_SILVA.pdf
https://repositorio.pgsscogna.com.br/bitstream/123456789/37903/1/STEFANNY_MORAES_DA_COSTA_SILVA.pdf

INSTITUTO DE DESENVOLVIMENTO Qg : :

‘ ) EDUCACIONAL DE BAGE PATP ..o
e FACULDADES IDEAU DE BAGE  eroseroscavcareconmen NICIACAO CIENTIFICA

TEORICO PRATICO Mostra de Criagao e Inovagao

Um novo conceito na formagao!

SKACEL Robert K. Plano de marketmg NBL Edltora 2005. Disponivel em:

ketmg&ots D]erNzSIW&51g erlB3qGrOnntLJvaVDltY85Y9]0#V onepage&g=custos%20em%20marketing
&f=false Acesso em: 26 de Setembro de 2024.

THIBES, Fabiola. Veja o que é pesquisa de campo e quais suas principais etapas. Uninassau. 2022.

Disponivel em: https://blog.uninassau.edu.br/pesquisa-de-campo/. Acesso em: 28 de agosto de 2024.

ZDANOWICZ, José Eduardo. Fluxo de Caixa. 7 ed. Porto Alegre: Sagra, 1998.
NUNES, Lénia Sofia Faria. A contabilidade financeira como sistema de informacdo. 2013. Dissertagdo de

Mestrado. FEUC. Disponivel em:
https://estudogeral.uc.pt/bitstream/10316/24826/2/RE_L%c3%a9%nia_Nunes_2012_2013.pdf . Acesso em 20 de
Agosto de 2024.

ZIN, Roque Alberto, BOMBANA, Ligia Pichetti; BARCELLOS, Paulo Fernando Pinto. Avaliagdo das equipes
de vendas de duas empresas com a matriz BCG utilizando lucro e margem de contribui¢do. Gestao & Produgéo,
V. 25, n. 4, p. 826-838, 2018. Disponivel em:

https://www.scielo.br/j/gp/a/PPTcFp9YnL.M4bvLmxzFf65C/?format=pdf&lang=pt . Acesso em 22/08/2024.

Projeto de Aperfeicoamento Teorico e Pratico — Bagé— RS — Brasil 22


https://books.google.com.br/books?hl=pt-BR&lr=&id=T9yB_g7Cdp4C&oi=fnd&pg=PA7&dq=custos+em+marketing&ots=DjMwrNz8IW&sig=eriB3qGrOnntLJvaVD1tY8sY9j0#v=onepage&q=custos%20em%20marketing&f=false
https://books.google.com.br/books?hl=pt-BR&lr=&id=T9yB_g7Cdp4C&oi=fnd&pg=PA7&dq=custos+em+marketing&ots=DjMwrNz8IW&sig=eriB3qGrOnntLJvaVD1tY8sY9j0#v=onepage&q=custos%20em%20marketing&f=false
https://books.google.com.br/books?hl=pt-BR&lr=&id=T9yB_g7Cdp4C&oi=fnd&pg=PA7&dq=custos+em+marketing&ots=DjMwrNz8IW&sig=eriB3qGrOnntLJvaVD1tY8sY9j0#v=onepage&q=custos%20em%20marketing&f=false
https://blog.uninassau.edu.br/pesquisa-de-campo/
https://estudogeral.uc.pt/bitstream/10316/24826/2/RE_L%c3%a9nia_Nunes_2012_2013.pdf
https://www.scielo.br/j/gp/a/PPTcFp9YnLM4bvLmxzFf65C/?format=pdf&lang=pt

