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1. INTRODUCAO

Modemo, eficiente e competitivo, o agronegéceio brasileire é uma atividade
prospera, segura e rentavel. Com um clima diversificado, chuvas regulares, energia
solar abundante e quase 13% de toda a 4gua doce disponivel no planeta, o Brasil tem
388 milhdes de hectares de terras agricuitaveis férteis e de alta produtividade, dos
quais 90 milh&es ainda nfo foram explorados. Esses fatores fazem do pais um lugar de
vocagdo natural para a agropecudria e todos os negécios relacionados 2 suas cadeias
produtivas. O agronegécio é hoje a principal locomotiva da economia brasileira e
responde por um em cada trés reais gerados no pais.

Nas ultimas décadas o setor primério deixou de ser um mero provedor de
alimentos in-natura e consumidor de seus préprios produtos, para ser uma atividade,
integrada aos setores industriais e de servigos. Hoje, os principais insumos da
agropecuaria, tais como fertilizantes, defensivos, ragdes, combustiveis e outros, ¢ a
maquinaria utilizada (trafores, plantadeiras, semeadeiras, colheifadeiras e outros
equipamentos), sio predominantemente provenientes de setores industriais,
especializados em produtos para a agropecuaria.

O Cinturdo Agricola surgiu devido a expansfio das areas agricultaveis do
Mato Grosso em dire¢do a Rondénia, fenémeno observado apés implantagdo de uma
via de escoamento de grios que se ufiliza das rodovias MT 235 e BR 364, ligando
Sapezal (norte do Mato Grosso) a Porto Velho e, a partir dai, via fluvial até Itacoatiara
no Amazonas e Santarém no Para. Permitindo que destas localidades, os grios possam
ser exportados com facilidade para todo o planeta.

O Cinturdo Agricola nasce da necessidade da Jumil criar raizes no cone sul
do Estado de Rondbnia, que engloba os municipios de Vilhena, Colorade D*Oeste,
Cerejeiras, Pimenteiras, Cabixi, Corumbiara, Chupinguaia e Sdo Felipe D’Oeste,
regido esta que afualmente vem sendo desbravada pela agricultura que avanga a partir

do Mato Grosso em direcdo ao sul do Amazonas. A empresa se situa no centro da



cidade de Vilhena, cidade pélo da regido.

Este projeto ¢ um plano de marketing para fracar as a¢des estratégicas de
marketing da empresa frente ao novo mercado que avanga, a fim de permitir que o
Cinturfo Agricola, como uma empresa nova, possa diminutr seu indice de erro frente
ao cliente, fazendo com que sua marca esteja presente em suas mentes e oferecendo

solugdes melhores e mais adequadas num mercado ja existente.



2. REVISAO TEORICA

O planejamento estratégico de marketing pode ser defimido como um “(...)
processo gerencial que possibilita ao executivo estabelecer o rumo a ser seguido pela
efnpresa, com vistas a obter um nivel de otimizagdo da empresa com o seu
ambiente...”!

O plano estraiégico de marketing engloba diversas diretrizes, como o
estabelecimento de objetivos, metas e estratégias a serem seguidas pela empresa. Com
o plano de marketing, a empresa possuira uma referéncia de a¢do a ser seguida,
evitando contratempo nos negécios, conhecendo o mercado, posigio da concorréncia e
o estabelecimento de orcamento e midias de divulgagdo mais eficientes. Nele constara
missdo e visdo da empresa, ameagas e oportunidades, analise da concorréncia,
objetivos, estratégia de marketing, posicionamento, plano de ag¢do, informagdes sobre
o mercado-alvo, identificard clientes e dard meios para que estes conhegam os
produtos oferecidos.

O termo agronegécio (ou agribusiness) no Brasil é usado como sindnimo de
sistema agroindustrial, complexo agroindustrial ou cadeia produtiva. Nesse caso, nos
referimos a uma unica exploragfo agropecuaria. Por exemplo, o agroneg6cio da manga
ou sistema industrial de frango de corte ou cadeia produtiva do abacaxi. Para cada
setor,. um agronegocio. Os franceses definem como sendo "uma seqiiéncia de
operagOes interdependentes que t€m por objetivo produzir, modificar e distribuir um
produto”.

De forma mais simples poderia-se dizer que o agronegécio € a inclusdo do
termo nego6cio na agricultura e isso implica em fazer contas. O produtor precisa saber,

por exemplo, quanto custa cada quilo do produto dele, quanto custa o frete, quais os

' OLIVEIRA, Djalma de Pinho Rebougas de. Planejamento estratégico: conceitos, metodologia e

praticd. 4° éd. 8o Paiils: Atlas, 1989.
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precos nos principais mercados. No mundo do agronegocio, a informacgdo é ouro. A
idéia é plantar o que o mercado estd comprando, o que da mais emprego e o que
remunera mais, ou seja, o que da mais receita liquida por cada hectare cultivado. E
como 1sso chega aos agricultores? Na maioria das vezes por informagdes passadas
pelas fontes que acompanham o mercado, como 6rgdos governamentais, cientificos e
também por empresas que estfio diretamente ligadas a ele, como as empresas que
compram o produto e exportam.

Alguns agricultores mais modernizados preferem ir diretamente as fontes. Ha
inimeras empresas especializadas em informagBes sobre o agribusiness, que vio
desde previsdes climaticas, até os mercados mundiais de grande escala.

A qualidade das informagGes também € importantissima. Por isso, essas
empresas de consultorias buscam o maximo de titulos e certificados, a fim de dar
respaldo e sustentagdes as suas andlises.

Entre os anos 1960 e 1980, Ronddnia foi considerada o eldorado brasileiro,
tendo atraido milhares de imigrantes da Regifo Sul, estimulados pela distribui¢do de
terras promovida pelo Governo Federal. Eniretanto, com o esgotamento da quantidade
da terra, em virtude da disponibilidade fisica e das constantes queimadas, os pequenos
agricultores buscam novas fronteiras agricolas em outros Estados, especialmente em
Roraima, sul do Amazonas e Tocantins.

A construgdo do porto graneleiro na capital, Porto Velho, em 1995, e a
abertura, em 1997, da hidrovia do rio Madeira, mudaram o perfil econdmico de
Ronddnia. Com 1.115 km, a hidrovia liga a capital de Rondonia ao Porto de
Itacoatiara, no Amazonas, barateando o transporte de seus produtos agricolas;
abastecendo a Regido Nordeste com feijdo e milho, destacando-se também como
produtor nacional de cacau, café robusta, arroz e soja.

A soja é escoada para outras regides do Pais e para o exterior sob a forma de
grios, com baixo valor agregado. O ideal seria a transformacio dessa matéria-prima no

proprio Estado e a exportagdo de derivados como o 6leo e o farelo e a produgdo de



carnes € ovos.

Existe uma esmagadora de soja de pequeno porte em Vilhena que atende o
mercado regional com farelo de soja as fabricas de ragGes. O Grupo Amaggi possui
outra esmagadora em Itacoatiara, Amazonas, que esmaga parte da produgdo adquinida
pelo grupo. Essas duas esmagadoras sdo embrides para que a soja comece a ser

industrializada e seja exportada com maior valor agregado.



3. A ATIVIDADE COMERCIAL NA AGRICULTURA

A atividade comercial na agricultura surgiu desde os tempos em que os
agricultores perceberam quer era melhor se especializar nos cuidados com seu plantio,
ao invés de cuidar de toda a cadeia produtiva, delegando a outros a criagio €
fornecimento de fertilizantes, insumos, sementes, animais € mais recentemente
maquinario ¢ vendendo seus produtos a quem pudesse leva-los ao mercado
consumidor.

Deste entdo, foram criando-se mais e mais especializagdes, sendo que
atualmente existe uma infinidade de fornecedores de diversos produtos aos
agricultores. Gragas a esse fator, cada vez mais os produtores rurais conseguem
aumentar o rendimento de suas areas plantadas e, assim, aumentar seus ganhos.

Por existirem tantos segmentos agregados ao agronegocio, que, em caso de
alguns anos de perdas e prejuizos neste setor, qualquer economia nacional sentira.

O Brasil, sendo o segundo maior produtor mundial de grios e caminhando
fortemente para ocupar a primeira colocagfo, a agricultura no pais é levada a sério por

quem planta e assim, cada vez mais a atividade comercial ligada a agricultura cresce.



4. METODOLOGIA

A metodologia utilizada é a elabora¢do de um projeto técnico a partir de
pesquisas bibliograficas, seguidas de pesquisa de campo com os setores que compde a
cadeia comercial na agricultura, que vai desde o agricultor até quem faz a compra de
seus produtos.

A pesquisa de campo serd através de entrevistas, a qual sera uma tentativa de
senso com os agricultores, técnicos, empresas fornecedoras de maquinario agricola e
empresas que comercializam o produto da agricultura. Com base nesses dados, havera
a elaboraggo de um plano de marketing para empresa de venda de maquinario agricola.

O plano de marketing estabelecera objetivos, metas € estratégias a serem
seguidas pela empresa. Com o plano de marketing, a empresa possuira uma referéncia
de acdo a ser seguida, evitando contratempo nos negéocios, conhecendo o mercado,
posi¢do da concorréncia e o estabelecimento de orgamento e midias de divulgagio
mais eficientes. Nele constara missfio e visdo da empresa, ameagas e oportunidades,
analise da concorréncia, objetivos, estratégia de marketing, posicionamento, plano de
agdo, informagdes sobre o mercado-alvo, identificara clientes e dard meios para que

estes conhegam os produtos oferecidos.



5. PLANEJAMENTO DE MARKETING

5.1. SECAO I - DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

5.1.1.  Situagdo Atual

O Cintur3o Agricola esta em fase de abertura da loja, que esta programada
para segunda quinzena de junho, portanto, a empresa ainda n3o possui nenhum
trabalho na regifo.

Porém a Jumil, fabrica de maquinérios agricolas que o Cinturfio Agricola
estard representando com exclusividade na regifio, ja trabalha no Cone Sul de
Rondonia e norte do Mato Grosso, desde o desbravamento dessa nova fronteira
agricola, através de seus vendedores e representantes diretos. As plantadeiras,
semeadeiras e outros produtos da marca, ja éstﬁo espalhadas em grande quantidade e

sfo bem aceitos pelos agricultores locais.

5.1.2. Consumidor

Ha poucos agricultores na regido e, em sua maioria, vieram de outras
regifes, principalmente Rio Grande do Sul, Santa Catarina, Parana e S3o Paulo, em
busca de terras baratas e férteis para o plantio.

Vo de pequenos a médios produtores e moram em regides urbanas proximas
as suas propriedades. Plantam soja e arroz na safra e fazem a chamada “safrinha” com
milho, sorgo ¢ milheto. Apesar da pouca variedade de culturas, todos pretendem

aumentar bastante sua area plantada.

51.3. Mercado

O Mercado regional esta em plena expansio, devido a grande area cultivavel



que ainda ndo se utiliza. Estima-se em mais de um milhfo de hectares as terras
cultivaveis e com fertilidade adequada que ainda nfo estdo sendo trabalhadas no cone
sul do Estado de Ronddnia.

Segundo o Levantamento Sistematico da Produ¢do Agricola (LSPA) a
previsdio de safra para 2004 no Estado é de 18,36% maior que em 2003, alcancando
1.280.679 de toneladas, sendo que o arroz com acréscimo de 59,85%, a soja com

acréscimo de 29,14% e o milho com acréscimo de 22,49%, serdo as culturas com

mator crescimento de safra, conforme Tabela 1.

TABELA 1: PREVISAO DE PRODUCAO AGRICOLA EM RONDONIA

PRODUTO (TONELADA) 2003 2004 VARIACAO (%)

ARROZ 114.863 183.612 +59,85
BANANA 36.048 60.378 +7,73
CACAU 17.855 18.592 +4.13

CAFE (EM GRAO) 135.586 118.946 1227

FELJAO (2° SAFRA) 34.191 44.202 +29.28
MANDIOCA 400.022 450.401 +12,59
MILHO (1? SAFRA) 197.168 241.519 122,49

~ SOJA ' 126.240 163.029 +29,14

Fonte: Levantamento Sistematico da Produgio Agricola (1.SPA)

Também a variagdo de terras agricultaveis em Rondénia de 2003 para 2004
sera de 10,46%, sendo o arroz com 34,33%, a soja com 36,01% e o milho com 15,67%
as culturas com maior ganho de terras cultivaveis, chegando a um total de quase 570

mil hectares.
TABELA 2: PREVISAO DE AREA PLANTADA

PRODUTO (HECTARE) 2003 2004 VARIACAO (%)

ARROZ 62.045 83.343 +34,33
BANANA 6.889 7.458 +8,26
CACAU 28.025 29.008 +3,51

CAFE (EM GRAO) 188.479 178.877 5,09
FEHAOG (2* SAFRA) 56.101 62.675 +11,72
MANDIOCA 24.430 26.829 49,82
MILHO (1 SAFRA) 105.636 122.188 +15,67
SOIA 41.500 56.443 +36,01

Tendo em vista que o Estado tem como espinha dorsal uma rodovia asfaltada

(BR-364) que corta o estado de norte a sul, as cidades que estdo a beira dela possuem
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uma localizagdo estratégica especial em todo o comércio e industria de Rondonia.
Sendo Vilhena a unica cidade do cone sul, que atualmente ¢ a unica regido do Estado
que esta sendo desbravada pela agricultura, presente a beira da BR-364, ela se tora
ponto centralizador da comercializagdo, industrializagdo, estocagem e escoamento dos
grios de toda a regido.

Devido a esses fatores nos altimos anos se instalaram diversas empresas que
ddo suporte ao negodcio da agricultura em Vilhena, como a Amaggi, Cargill, Rical, as
revenda oficiais das marcas Massey Fergusson, New Holland, Valtra, Agrale e Stara
Sfill. Também hé pretengdes de instalagdo a Biinge Alimentos, as revendas oficiais das
marcas Case, Jacto, Montana, John Deere, entre outras.

Devido a tudo i1sso que a tendéncia é que Vilhena ndo tenha uma agricultura
de grande porte, mas serd bem estruturada para dar suporte a agricultura dos

municipios vizinhos.

51.4. Missdo da Empresa

Nossa missdo € contribuir para o desenvolvimento da agricultura regional,
oferecendo produtos e servigos que atendam e por vezes superam as expectativas dos

nossos clientes na area de implementos agricolas.

51.5. Slogan

Um slogan foi criado para auxiliar no posicionamento da marca: E vocé
produzindo melhor.

A intengdo é dizer ao cliente que as maquinas Jumil, tida como as mais
precisas para plantio do mercado, fazem parte do seu dia-a-dia e que poderfo lhes
trazer um melhor rendimento e, consequientemente, maior lucratividade por hectare

plantado.

5.1.6. Posicionamento
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O Cinturdio Agricola pretende se posicionar como referéncia no atendimento
aos clientes, trabalhando de forma organizada e moderna para os padrdes regionais,
buscando assim uma maior agilidade e o pronto atendimento ao cliente, oferecendo

servigos melhores e mais rapidos.

5.1.7. Analise externa

5.1.7.1. Verificagdo das ameacgas

No caso do Cinturdo Agricola, sdo considerados para analise os seguintes
aspectos:

a) Situagdo financeira:

Para este primeiro ano, as vendas devem ficar abaixo do esperado pelo fato
de que as institui¢des financeiras estarem com poucos recursos para financiamento,
podendo alcangar apenas 70% do valor financiado em 2003. Como nossas vendas, em
sua grande maioria, sdo feitas através de financiamentos, nossos ganhos devero ficar
abaixo do esperado para o periodo.

b) Clima e doengas:

O clima é um fator determinante em toda a agricultura. Um ano com muita
ou pouca chuva, trazem maus resultados em colheitas e, por conseguinte diminuigéo
de investimentos no ano seguinte.

As doengas trazem perdas na colheita se nfo tratadas e ao se fazer o
tratamento, diminui a margem de lucro dos agricultores. Tanto um fator, como o outro,
dificulta o crescimento da area plantada e, novamente, leva a uma menor
incrementagdo de investimentos no ano seguinte.

¢) Perfil dos funcionarios:

O Cinturdo Agricola conta com pessoas com experiéncias em outros ramos
de atividade. Portanto, a falta de experiéncia com o agronegocio deve dificultar os

trabalhos e prejudicar o atendimento técnico aos clientes.



d) Perfil da Jumul:

A Jumil é uma empresa que possui 68 anos e exporta seus produtos para
mais de 40 paises. E atualmente um dos lideres mundiais em plantadeiras e
semeadeiras. A emprensa também é fabricantes de forrageiras, vagdes forrageiros,
desintegradores, rogadeiras, cultivadores e adubadores, distribuidores de fertilizantes e
transporte de maquinario agricola.

A Jumil é uma empresa familiar que vem se modernizando ¢ se
reestruturando, porém, como em toda empresa, ha culturas internas que sdo dificeis de
se mudar. Algumas dessas culturas ajudam e outras, ao contrario, dificultam.

Uma das caracteristicas da Jumil ¢ sua morosidade para resolugdo de
algumas situagdes e a falta de organizagdo para melhorar o trabalho interno e o

trabalho das revendas principalmente.

5.1.7.2. Verificagdo das oportunidades

A Jumil vem apostando no desenvolvimento da regido e viu no Cinturdo
Agricola a oportunidade se firmar como empresa lider na regifo. Por isso, além da
consignagdo de 100% das pegas, num valor que ultrapassa de R$ 300.000,00, como
estoque inicial da loja, repassou comissdes de vendas de maquinas de 2003 num valor

total de R$ 60.000,00 a sua representante na regido.

5.1.8.  Analise da Concorréncia

Além das dificuldades normais que toda concorréncia cria, no agribusiness,
especificamente na venda de maquinario, a venda s6 é dada como certa quando o
produto é realmente pago. Em muitos casos, mesmo com o pedido ja retirado e
assinado, acontece da concorréncia, sabendo do negoécio, ir atras e conseguir mudar a
venda a seu favor.

A concorréncia muitas vezes trabalha com a introdugiio de boatos, para

denegrir a imagem dos outros concorrentes e conseguir a venda.
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Algumas revendas estdo mais interessadas na venda de maquinas, do que dar
assisténcia ao cliente. Isso cria na mente do agricultor, que todas as revendas sdo

1guais e, portanto, néo oferecem tudo aquilo de que ele necessita.

5.1.9. Analise Interna

5.1.9.1. Equipe

Apesar da falta de experiéncia de toda a equipe na area, todos reconhecem o
potencial da empresa e sabem que trabalho e dedicagdo podem fazer o negodcio
caminhar a passos largos.

Entre seus socios-proprietarios, encontra-se uma pessoa, que apesar da falta
de conhecimento das maquinas em si, conhece o geral do nego6cio Jumil. Um outro
possui formagdo académica e experiéncia em marketing.

A area de vendas € bem servida por um profissional que possui experiéncia

de vendas ha varios anos.

5.1.9.2. Estrutura Fisica

O prédio sede do Cinturdo Agricola nfo é proprio e também ndo € novo.
Porém, é uma construgdo conservada, de alvenaria, que possui uma 6tima localizaggo,
estando na avenida principal da cidade e, portanto, mais movimentada.

Apesar de conservado, o prédio passou por revisdo de toda a sua parte
elétrica, hidraulica e foi feita pintura nova.

Mobveis, como balcdo, mesas do escritdrio, banqueta, prateleiras e todo
restante s40 novos.

A empresa foi toda informatizada, através de micros que fazem toda a
regulagem de estoque, vendas, impresséo de notas, controle de caixas, funcionarios ¢

toda uma gama de funcionalidades que a informatica pode oferecer.



5.1.93. A Marca

O Cinturdo Agricola, diferente da grande maioria das empresas da regifio,
tanto da area do agronegodcio ou ndo, vem fazendo um trabalho de marca. Através
desse trabalho a empresa transmite seu conceito e fixa sua marca em suas mentes. Pois
¢ através dela que a empresa se mostra ao publico, e preocupacio com sua identidade
visual, ¢ traduzida como uma extensdo da qualidade dos produtos e dos servigos por

ela oferecidos.

52 SECAO 2 — INSTRUMENTOS PRESCRITIVOS E QUANTITATIVOS

52.1. Instrumentos Prescritivos

5.2.1.1. Estabelecimento de Objetivos

Com o intuito de galgar o topo da lista do mercado regional em plantadeiras
e semeadeiras, que o Cinturdo Agricola optou por uma loja de marca exclusiva, feito
unico na regido, pois outras revendas trabalham com multimarcas. Sendo assim, a
empresa despendera todo seu tempo e energia para resolver os problemas relacionados
a marca Jumil.

O Cinturdo Agricola contard com funcionarios proprios para vendas e
assisténcia técnica e trabalhara em conjunto com os funcionarios da Jumil que estardo
presentes na regido. Sendo assim, espera suprir as necessidades dos agricultores em
maquinas, facilidade em reposi¢cdo de pecas e assisténcia técnica, 0 mais rapido
possivel, sempre buscando o melhor atendimento ao cliente, mesmo quando néo for
possivel resolver o problema imediatamente.

Qutra pretensdo da empresa, que julga ser muito importante, é oferecer
cursos & palestras ministrados por técnicos da fabrica, nas mais diversas maquinas

Jumil para um aperfeigoamento da m3o-de-obra local, podendo esses eventos serem
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feitos em parcerias com representages de tratores, colheitadeiras, pulverizadores e

outros maquinarios que ndo fagam concorréncia aos produtos Jumil.

5.2.1.2. Estabelecimento de Metas

O Cinturdo Agricola tem como meta criar conhecimento sobre os produtos
Jumil em todos os funcionarios, motivando-os a buscar mais conhecimento na area e
para sugerirem modificagdes que os clientes lhes confessem ou que eles créem ser
necessarias, a fim de criar um vinculo com a fabrica para possiveis melhorias em seus
produtos. Para 1sso sera necessario o envio a treinamento dos funcionarios a Jumil,
sempre que houverem cursos ou, entdo, trazer esses cursos e palestras até nossa regido,
0 que ira proporcionar a participagio de pessoas ligadas ao agronegécio, methorando o
grau tecnologico da regifo.

Também é meta da empresa, buscar um alto grau de satisfagdo em
atendimento ao cliente. Pesquisa da US News confirmam qué a insatisfagdo como
atendimento € a principal causa de perda do cliente. Cerca de 68% das vezes que o
cliente vai embora e ndo volta mais tem como causa a insatisfagdo com a atitude do
pessoal de atendimento. E 65% dos negdcios de uma empresa vem de clientes ja
existentes, € ndo de novos, dados esses da American Management Association. Além

disso, um bom atendimento € o meio mais facil e mais barato de fidelizar um cliente.

5.2.1.3. Estabelecimento de Desafios

O grande desafio do Cinturdo Agricola é conseguir o engajamento e
sensibilizagio dos funcionarios da instituigdo para a implantagdo do plano de
marketing. Esse desafio se torna ainda mais importante, por se tratar de algo tinico na
regidio e que trara beneficios extraordinarios a empresa. Ele néo serd s6 um meio de
alcangar maiores lucros, através de um trabalho prestado ao cliente de melhor

qualidade, mas principalmente como uma ferramenta motivacional.



5.2.1.4. Estabelecimento de Estratégias

a) O Plano de Marketing;

Para que este planejamento dé certo, é necessario que todos os funcionérios
se sintam sensibilizados e saibam a real importancia das a¢des propostas. Para isso, a
primeira coisa que fard necessario é colocar a disposi¢do de todos uma copia deste,
porém, de forma resumida e com uma linguagem mais informal. Para isso, serd
necessaria a revisdo do texto, modificando-o e acrescentando textos e partes de textos
que comprovem e dé respaldo aquilo que aqui é proposto.

b) Divulgagio:

Como o Cinturdo Agricola é uma empresa nova, que nio possui um historico
de faturamento, fica quase impossivel alocar recursos para divulgar a empresa. Mas
sabe-se que 1sso ¢ de suma importancia. L.ogo, a empresa trabalhara com meios mais
baratos para divulgagio e acessiveis ao pequeno e médio empresario rural da regido.

E proposto a criagdo de boletins informativos trimestrais para envio a
clientes potenciais, antigos e atuais. Com essa a¢do a empresa pretende entrar em
contato com o cliente ndo somente no instante da venda, mas em outros momentos,
levando a eles informagdes de seu interesse, fazendo com que a marca do Cinturdo
Agricola seja lembrada sempre; escrever uma coluna ou boletins aos jornais locais, a
fim de levar ao interessado algum conhecimento novo e assim, poder divulgar sua
empresa de forma gratuita, envio de Press Releases aos jornais e revistas locais
sempre que houver algo novo a ser divulgado; envio de cartas de feedback aos
clientes; criagdo de material de merchandising e brindes que tenham valor aos clientes,
como bons chapéus, canivetes, canetas, blocos de anotag¢bes, canecas, botinas,
removedor de grampos, espatula para abrir envelopes, porta-cartdes e outros que forem
interessantes ao publico-alvo; colocagdo de outdoors nas entradas da cidade; envio de
um cartdo de loteria com o seguinte dizer “se quiser chances melhores de acerto, fale
conosco’’; envio de cartdes cumprimentando clientes atuais e potenciais e suas esposas

pelo aniversario e datas como o dia do agricultor, em determinadas épocas do ano,



10

anunciar nas radios locais e; enviar biscoitos da sorte ou da fortuna aos clientes atuais
e potenciais com mensagens desejando-lhes boa sorte no Ano Novo e; divulgar o
quantia de impostos pagos ao govemo, isso pode ser um 6timo argumento para dizer
aos publico que sua empresa ajuda no desenvolvimento da regido e do pais.

No comego do ano, serdo disponibilizadas na empresa informagdes sobre
recursos, melhor época para contactar as instituigdes, documenta¢do e demais
informagdes sobre o crédito ao agricultor. Este € um servigo facil, que ninguém faz na
regido e que ¢ de grande importancia para os agricultores.

O estabelecimento das a¢des acima seguira o cronograma abaixo:

Acdo Data
Boletins informativos aos clientes Setembro, dezembro, mar¢o e junho.
Coluna ou boletim aos jornais Novembro, fevereiro, maio e agosto.
Press Release Sempre que houver novidades.
Cartas de feedback De 15 a 30 dias ap6s data de compra.
Material de merchandising Até dezembro de 2004.
Brindes . Até dezembro de 2004.
Radios Setembro ¢ janeiro.
Outdoors | Julho e dezembro.
Cartdo de loteria Setembro
Cartdo de aniversario Ano todo
Biscoito da sorte ou da fortuna Dezembro
Divulgacdo dos impostos pagos Janeiro ou fevereiro
Informagdes sobre crédito Janeiro

c¢) Atendimento ao cliente:

O Cinturdo Agricola tera como meta principal alcangar exceléncia no
atendimento ao cliente. Além do basico para se conseguir um bom atendimento,
algumas estratégias discretas e simples, porém, que fara a empresa ser lembrada pela
aten¢do dada, sdo necessarias.

Manter o cliente sempre informado sobre seus negdcios com a empresa. Se
houver algum problema, como o atraso na entrega de algum produto, informa-lhe
imediatamente, para que ele saiba que esta sendo dada atengdo ao seu pedido. Isso
pode transmitir ao cliente a idéia de tem alguém realmente cuidando de seu pedido.

Todos os funcionarios da loja usardo uniforme do Cinturdo Agricola com

cracha, sendo camisas para homens e camisetes para mulheres.
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Treinamento dos funcionarios em como cumprimentar as pessoas 2o telefone
ou pessoalmente.

Toda semana, deve-se ligar para no mimmo 5 clientes e perguntar como
estdo, se estdo precisando de alguma coisa, independente se é época de compra e
manutencio das maquinas Jumil.

Todas as propostas de venda, e-mails, faxes € outros materiais serdo
padronizados, sempre dando destaque a marca da empresa e aos meios de contato. Por
vezes utilizar mensagens nas folhas de faxes e emails ou entdo, aproveitar para
divulgar algum novo servigo ou produto.

Para tentar soluctonar o problema da persuas3o de clientes por concorrentes,
mesmo ap6és o fechamento do pedido, enviar ao futuro dono de um maquinario,
congratulag@es por ter escolhido a marca Jumil.

Na hora da entrega de algum produto, sempre fazer com que este seja um
momento feliz, oferecendo ao cliente algo que ndo espera, como uma taga de vinho,
soltar fogos de artificios ou, se ndo for possivel, parabenizar o proprietario pela
escolha de um 6timo produto verbalmente ou utilizar um cartdo impresso para esse

fim.

5.3. SECAO 3 - CONTROLE E AVALIACAO

O controle e avaliagdo do planejamento serfio realizados de acordo com o
desenvolvimento dos novos projetos pela equipe. O acompanhamento dos projetos
serdo feitos mensalmente, para haver uma comparagdo entre a teoria e a pratica. A
partir desta analise, serio propostas a¢des corretivas, € assim sucessivamente.

Toda a equipe avaliard os resultados através de reunides mensais de
desempenho.

Em todos os projetos passiveis de resultados quantitativos, serdo realizadas
pesquisas de opinidio junto aos funciondrios mais proximos do cliente e, por vezes,

pequenas pesquisas sobre a opinido do cliente.
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6. CONCLUSAO

Téo logo se chega ao final da leitura deste projeto, nota-se a importancia que
¢ dada aos pequenos detalhes no tratamento com o cliente, como ligar para saber se
esta tudo bem, fazer da entrega do equipamento um momento de festa e outros. E
através destas acOes discretas, que o cliente observa que esta sendo prestada uma
atencdo especial a ele e isso é muito importante para fidelizar o cliente.

Ha também ag¢es para divulgacio da empresa diferenciadas e econdmicas,
por se tratar de um publico-alvo que muitas vezes ndo ¢ atingido pelas midias de
massa.

Tudo que aqui é proposto leva o Cinturdo Agricola a se posicionar como
uma empresa diferenciada no setor, e junto com as maquinas de precisdo em plantio da
Jumil, pretende formar uma parceria impar, ndo s6 na regido, como em todo pais.
Quiga seja essa a semente para que a Jumil possa levar como modelo em revendas para
todo o territdrio nacional € quem sabe internacional, ja que ela exporta para mais de 40

paises.
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ANEXO I - ROTEIRO PARA ENTREVISTA AOS AGRICULTORES
1. Quais sdo as principais culturas que vocé planta atualmente?
2. Qual a area utilizada para cada uma delas?
3. Pretende ampliar a area plantada de algumas dessas culturas nos proximos 3 anos?
4. Qual a marca de tratos que utiliza? Qual o nivel de satisfagdo da utiliza¢do deste
equipamento (dé uma nota de 0 a 10)? E Quais suas principais vantagens e principais
desvantagens?
5. Quais as marcas que vocé lembraria na hora de comprar um novo trator?
6. Quais as marcas de plantadeiras ¢ semeadeiras que utiliza? Qual o nivel de
satisfagdo da utilizagdo deste equipamento (dé uma nota de 0 a 10)? E quais suas
principais vantagens e principais desvantagens?
7. Quais as marcas que vocé lembraria na hora da compra de plantadeiras e
semeadeiras?
8. Quais as marcas de pulverizadores que utiliza? Qual o nivel de satisfagio da
utilizagdo deste equipamento (d& uma nota de 0 a 10)? E quais suas principais
vantagens € principais desvantagens?
9. Quais as marcas que vocé lembraria na hora da compra de pulverizadores?
10. Quais as marcas de colhedeiras que utiliza? Qual o nivel de satisfa¢do da utilizagdo
deste equipamento (dé uma nota de 0 a 10)? E quais suas principais vantagens e
principais desvantagens?
11. Quais as marcas que vocé lembraria na hora da compra de colheitadeiras?
12. O que vocé vé de bom e de ruim nas revendas da regiéio?
13. Como vocé vé o setor de crédito ao agricultor, tanto no aspecto do custeio, como
no investimento de maquinas e equipamentos?
14. O que precisa ser melhor no setor de crédito ao agricultor?
15. Como vocé vé o setor de comercializagdo dos seus produtos?

16. Dentre as dificuldades de todo o setor, quais vocé julga mais importantes?



i5

ANEXO I - ROTEIRO PARA ENTREVISTA AOS TECNICOS AGRONOMOS

1. Quais as principais culturas da regido?

2. Qual a érea plantada dessas culturas na regido do cone sul de Ronddnia e norte do
Mato Grosso?

3. Quais as perspectivas de crescimento das mesmas em um futuro de 5 anos?
4. Quais as dificuldades encontradas com equipamentos agricolas?

5. Qual o nivel de tecnologia da agricultura regional?

6. Qual a tendéncia da tecnologia (aumentar, manter-se estavel, diminuir)?

7. Como vocé vé a assisténcia técnica prestada ao agricultor?

8. Como vocé vé o trabalho das revendas na regido?

9. Como vocé vé o setor de crédito ao agricultor?

10. Como vocé vé o setor de comercializagdo?

11. Dentre as dificuldades de todo o setor, quais vocé julga mais importantes?
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ANEXO IIT - ROTEIRO PARA ENTREVISTA AS REVENDAS

1. Quais os equipamentos que vocé vende?

2. Dentre esses equipamentos quais os mais vendidos?

3. Quais as perspectivas futuras da agricultura na regido?

4. Quais os objetivos de sua empresa?

5. Quais as perspectivas de crescimento da sua empresa em um futuro de 5 anos?
6. Qual o nivel de tecnologia de sua empresa? Qual a tendéncia da tecnologia?

7. Como vocé vé o setor de crédito para sua empresa?

8. Como vocé vé o setor de crédito para atender aos produtores rurais?

9. Quais sdo os pontos positivos e quais os negativos do setor?
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ANEXO 1V - ROTEIRO PARA ENTREVISTAS AS EMPRESAS DE
COMERCIALIZACAO

1. Quais as perspectivas futuras da agricultura na regido?

2. Quais as perspectivas de crescimento da sua empresa em um futuro de 5 anos na
regido?

3. Como vocé vé& a atuacgio das revendas de maquinas e implementos agricolas na
regido?

4. Como vocé vé o setor de crédito para atender aos produtores rurais?

5. Quais sdo os pontos positivos e quais 0s negativos do setor?



