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RESUMO

FIGUEIREDO, Iza Caroliny. Anilise de mercado e estratégias de marketing aplicadas ao
agronegécio. 2025. 24p. Trabalho de Conclusdo de Curso (Curso de Bacharelado em
Agronomia). Instituto Federal Goiano — Campus Rio Verde, Rio Verde, GO, 2025.

Durante todo o desenvolvimento académico, € crucial que o estudante vivencie em pratica os
conhecimentos empregados na instituicdo de ensino. Essa experiéncia extracurricular contribui
significativamente na preparacao de profissionais com exceléncia para o mercado de trabalho. No
inicio do ano de 2024, tive o privilégio de iniciar meu estidgio obrigatorio na empresa Nucleo
Agricola, buscando o contato com profissionais experientes, promovendo networking e
enriquecendo minha bagagem de experiéncias. Durante o periodo de 1 ano, vivenciei diferentes
areas dentro de uma empresa agricola, desde andlises fiscais até venda direta. No setor de
marketing, desenvolvi atividades visando a geracdo de demanda em insumos agricolas, que se
iniciavam com analises fiscais e terminava com a gera¢do de demanda em campo, além de auxiliar
em eventos e dias de campo. No departamento administrativo, dediquei-me ao entendimento de
premiacdes e rebates pagos ao time comercial, suas aplicagdes, descontos e analises fiscais
necessarias em apuragdes. Na area comercial, realizei visitas técnicas em fazendas pelo estado de
Goias, conhecendo de perto maquinas e implementos agricolas, realizando avaliagdes e
identificagdo de pragas e doengas nas culturas do milho e da soja, e na elaboragao de relatorios
técnicos de visita. Ainda, ao acompanhar as atividades comerciais, pude observar de perto as
negociacdes para a renovacao de contratos, apuracao de documentos, prospec¢ao de novos clientes
e a apresentacdo dos resultados. Este estdgio teve um papel essencial na minha formagao,
contribuindo de maneira significativa para meu desenvolvimento académico, pessoal e profissional.

Palavras-chave: estagio, marketing agricola, insumos agricolas e analise fiscal.
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1 INTRODUCAO

Em decorréncia da missdo de alimentar o mundo o agronegocio brasileiro, de acordo com
a Confederagdo da Agricultura e Pecuaria do Brasil (CNA, 2024), ¢ responsavel por movimentar
uma parcela significativa da economia nacional, impulsionando a geracdo de empregos,
exportagdes ¢ o desenvolvimento de tecnologias voltadas ao campo. O indice econdmico
mensurado pelo IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica, 2023), determina os
resultados dos setores produtivos em toda a regido do pais, sendo estes dados mensurados e
coletados no decorrer de um ano, apresentando o setor como lider e, ainda, um termdémetro para a
economia brasileira. E fato que o avango tecnoldgico, como a otimizagio dos recursos ¢ assisténcia
técnica de todo o manejo da producdo até a destinagdo e o beneficiamento do plantio, torna
responsavel e crucial para este resultado no pais.

No estado de Goids, o municipio de Rio Verde se destaca por estar entre os 100 municipios
mais prosperos do pais no setor do agronegdcio, ocupando a quarta posi¢ao no ranking estadual do
PIB, com um valor estimado em R$ 16,3 bilhoes. Esse desempenho esta diretamente relacionado
ao elevado nivel de produtividade agricola da regido (FICOMEX, 2025). E nesse contexto que se
insere a atuagdo da empresa NUCLEO PRODUTOS AGROPECUARIOS LTDA, sendo conhecida
como Nucleo Agricola, de forma que ¢ vista como uma referéncia na revenda de insumos e na
oferta de assisténcia técnica. Pode se afirmar que devido ao setor produtivo estar saturado,
considerando que j& surgiram empresas diversificadas que ndo se consolidaram no mercado, a
Nucleo ainda se destaca no setor a mais de 20 anos.

Por outro lado, ¢ importante destacar que a permanéncia da empresa no mercado esta
diretamente relacionada a sua capacidade de atender aos requisitos minimos de qualidade exigidos
pelo setor, os quais se tornam cada vez mais rigorosos em fun¢do do avanco da tecnologia e da
automagdo. Nesse contexto, torna-se essencial oferecer solucdes precisas e personalizadas, com
foco na exceléncia na entrega ¢ na qualidade dos produtos e servigos fornecidos. Isso, torna a
Nucleo Agricola um diferencial mediante a expansdo e a conquista deste mercado na regido,
possuindo filiais nos principais polos industriais e produtivo da regido sudoeste goiano, tais como
em Paratina-GO, Caiapdonia-GO e Jatai-GO. Também, atua em outros estados produtivos como
Minas Gerais, nos municipios de Uberlandia e Uberaba.

Diante disso, considerando a expansdo da empresa e a importancia deste setor economico
no Brasil, este trabalho de conclusdo de curso (TCC) aborda os principais desafios enfrentados
durante o periodo de estagio realizado na Nucleo Agricola, evidenciando como a empresa
estrategicamente se destaca por meio de seu marketing e comercial, para serem vistas e cada vez

mais apresentarem produtos e servigos unicos no setor.
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Inegavelmente, € necessario observar que em qualquer setor econdmico, a comercializagao
de um servigo e um produto depende de fatores que vao além das qualidades oferecidas e prestadas
dos mesmos, pois a capacidade de criar contatos, manté-los e oferecer com produtos e servigos
com responsabilidade e compromisso, criar um patamar e precos diferenciados para o setor

conduzindo a venda da melhor forma possivel.

2 REVISAO DE LITERATURA

O estagio curricular obrigatorio se trata de um componente fundamental na formagao do
estudante, de forma que ele ¢ responsavel de tornar a teoria em pratica profissional. No curso de
Agronomia, essa etapa permite o vivenciar e discernir a teoria com a pratica ao ter experiéncias
reais no ambiente de trabalho, promovendo o amadurecimento técnico e o desenvolvimento de

competéncias interpessoais e organizacionais (SANTO; OLIVEIRA,2020).
2.1 A importancia da experiéncia pratica na formacao académica

Por meio da pratica, a teoria aprendida em sala de aula tem um papel significativo para o
desenvolvimento da autonomia e da capacidade critica dos estudantes (MIRANDA et al. 2019). O
estdgio proporciona ao discente uma compreensdo mais profunda sobre a aplicagdo do
conhecimento, de forma que ao mesmo tempo em que conduz a preparacio para desafios reais do
mercado de trabalho.

Conforme Costa e Silva (2021) o estudante com atividades reais no ambiente do mercado
promove um senso de responsabilidade e estimula a iniciativa e favorece o aprendizado
colaborativo. Estas experiéncias sdo essenciais para o desenvolvimento de uma visdo mais
estratégica exigida por setores dinamicos como o agronegdcio, além de direcionar e pressionar o
académico na contribui¢do para a resolu¢ao de problemas.

Estas experiéncias sdo essenciais para o desenvolvimento da visdo sistémica exigida por
setores dindmicos como o agronegdcio, pois com a pressdo externar o académico se direciona

melhor em contribuir e encontrar solugdes para diversos problemas.
2.2 A multidisciplinaridade nas empresas do setor agricola

As empresas do setor agricola, como a Nucleo Agricola, demandam de profissionais
capacitados em diversas areas do conhecimento. A vivéncia em setores como marketing
administrativo e comercial proporciona uma formacao ampla, capaz de atender as exigéncias do
mercado moderno que busca profissionais flexiveis e com uma visdo estratégica, conhecidas como

cérebro de obra e ndo somente mao de obra.
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O marketing no agronego6cio vem ganhando relevancia ao tratar de competitividade, pois
permite gerar valor no produto e servigos prestados. Conforme levantamento de especialistas do
setor, o marketing agricola inclui anélises mercadoldgicas e posicionamento de produto, além de

acdes em campo, como dias de campo e feiras técnicas (AGRO ATTRACTION, 2024). Trazendo

relevancia ao produto e servigos prestados.

3 ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

3.1 Caracterizacio do estagio

O presente estagio, em sua maior parte, foi realizado na sede da empresa Nucleo
Agricola, em Rio Verde — Goias, sendo a matriz da empresa. O referido estagio se iniciou em
mar¢o de 2024, com término em junho de 2025. As atividades desenvolvidas estavam

relacionadas a agdes de marketing agricola, desenvolvimento de eventos, rebates e atividades

comerciais.

Figura 01: Filial Rio Verde — GO.Fonte: Foto do autor, 2025.
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Figura 02: Filial Jatai — GO. Fonte: Foto do autor, 2024.
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Figura 03: Filial Paratina — GO. Fonte: Foto do autor, 2024.
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Figura 04: Filial Caiaponia — GO. Fonte: Foto do autor, 2024.
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Figura 05: Filial Uberlandia — MG. Fonte: Foto do utor, 2025.
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ra 06: Filial Uberaba — MG. Fonte: Fot do autr, 2025?

3.2 Marketing analitico e desenvolvimento de mercado

Durante todo o percurso do estagio, idealizei demandas relacionadas ao desenvolvimento

de vendas. As principais atividades no setor de marketing incluiram:

Acompanhamento semanal de vendas — evolugao e desenvolvimentos de faturamento,

margem e saldo em carteira (Figura 07 e 08).
Tabulacao de dados em planilhas de Excel;

Acompanhamento de premiagdes — relatdrios de escoamento do faturamento e cadastro

do time comercial.
Rebates.
“Caderno” de rebates (Figura 09).

Controle do estoque de produtos.
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Tais atividades foram de extrema importincia para meu desenvolvimento, tanto
profissional, quanto pessoal. Durante o periodo de um ano e trés meses, adquiri conhecimento
sobre o sistema SAP (Systems, Applications and Products in Data Processing), que ¢ utilizado
na revenda, onde trabalhamos com extrag¢do de dados, clientes e funciondrios, o que me ajudou
no entendimento sobre processos e pessoas, sendo um diferencial no mercado hoje. Aprendi
sobre a montagem e padroniza¢do de relatérios via excel, que trazem dados numéricos
importantes para a criagdo de estratégias de vendas que acompanhem o mercado.

Além das atividades relacionadas a area fiscal, tive a oportunidade de estabelecer
contato direto com fornecedores de empresas multinacionais, em fun¢do das demandas
associadas a premiagdes e rebates. O rebate consiste em um percentual do valor das compras
realizadas que ¢ reembolsado a empresa, sendo geralmente destinado a a¢des de marketing,
eventos, materiais promocionais, entre outros. Ja a premiacio refere-se a um incentivo
financeiro concedido a equipe de vendas, calculado com base no volume de produto
comercializado por cada vendedor, como forma de estimular o desempenho. Essas
responsabilidades proporcionaram uma integragao significativa com profissionais de grandes
corporagdes € com o time comercial da Nucleo.

A andlise e o desenvolvimento de mercado desemprenharam um papel extremamente
estratégico no mercado agricola hoje, especialmente por trabalhar em cima de dados concretos,
gerando demanda em produtos e clientes. Isto €, o setor agricola ¢ extremamente sensivel a
varidveis como clima, demanda de produto e atendimento variavel a época do ano e ao perfil
de produtor rural. Por isso, entende-se que a coleta e interpretacao de informagdes sdo essenciais
para entender o comportamento do mercado, elaborando estratégias que antecipem suas

necessidades, ganhando uma vantagem com os competidores.

Estudar e atuar no desenvolvimento de mercado representa uma grande oportunidade
pessoal, ensina a importancia da visdo estratégica e analise de comportamento do mercado e do
consumidor. Essa area forneceu aprimoramento de habilidades de planejamento, tomada de

decisdes e geragdo de valor.

FATURADO 2025 -
CONSULTOR METAS ATUAL MARGEM
A R$ 5.000.000,00 RS 1.541.343,10 16,2%
B R$ 20.000.000,00 R$ 960.982,30 15,0%
C R$ 10.000.000,00 RS 184.482,53 21,3%
D R$ 8.000.000,00 R$ 2.687.261,06 12,3%
E R$ 5.000.000,00 R$ 1.226.215,16 13,8%

Figura 07: Planilha de Andlise Semanal de Vendas por vendedor. Fonte: Foto do autor.



RIO VERDE & PARAUNA

MES META REALIZADO ATINGIMENTO CARTEIRA
JANEIRO R$13.000.000,00 RS 15.340.326,98 118% R$ 12.162.947,93
FEVEREIRO R$18.000.000,00 RS 12.148.933,95 67% R$ 7.938.160,39
MARCO R$15.000.000,00 R$ 7.169.617,02 48% R$ 1.856.064,75
ABRIL R$2.500.000,00 R$ 1.664.636,21 67% R$ 6.588.984,77
MAIO R$1.500.000,00 RS 183.107,20 12% R$ 9.404.936,79

Figura 08: Planilha de Analise Semanal de Vendas por filial. Fonte: Foto do autor.

nucleo

agricola

Clique para adicionar anotacées

Figura 09: Caderno de REBATES. Fonte: Foto do autor.

3.3 Marketing estratégico e eventos

ROTEIRO DE

REBATES -

GOIAS

Iza Figueiredo

No agronegdcio atual, o marketing traz como pauta principal a promogao de produtos. Ele

se destaca por ser a atual ferramenta mais importante no ambito de relacionamento e fidelizacao,

aproximando marcas, fornecedores e produtores, por meio de conexdes geradas e pensadas com

estratégias de valor.

As maiores empresas hoje, entendem que além de fornecer qualidade de marca e solugdes

técnicas, ¢ necessario fornecer individualidade e “abragar o publico”, com acdes que gerem

confianca e identidade exclusiva.

Parte do meu estagio foi dedicada ao entendimento do que ¢ realmente o marketing, suas

estratégias de desenvolvimento de marca, acdes de atracao e fidelizagdo de publico. Isto €, suas

atividades envolveram:
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e (Clube Nucleo.
e Universidade Nucleo.

e Suporte em eventos corporativos — apresentacdo e abertura, precificacdo com

fornecedores, orgamentos e suporte. (Imagem 10).
e Montagem de dias de campo. (Imagem 11).
e FElaboragdo de campanhas para comercializacao de produtos.
e Producao de materiais de apoio.

e Calendario marketing-comercial — Premiacdes. (Imagem 12)

Esses processos agregaram significativamente minhas experiéncias profissionais. Adquiri
a habilidade de entender como a comunicagdo e o relacionamento com o publico sdo fatores
determinantes para tomada de decisdes das estratégias comerciais. Essa experiéncia me
possibilitou entender as necessidades do publico trabalhado e a importancia de uma marca bem
posicionada no mercado.

Trabalhos como a “Universidade Nucleo” me fizeram entender sobre a importancia de
desenvolver e adaptar seu time as novas tecnologias e inovacdes do mercado. Esse projeto foi
desenvolvido pelo departamento de marketing com o intuito de disponibilizar cursos e
treinamentos ao time interno e externo da Nucleo, buscando sempre o desenvolvimento de
habilidades interpessoais, engajando e motivando os colaboradores.

Além das capacidades comerciais, o estdgio me proporcionou um desenvolvimento pessoal
muito grande, como a criatividade, proatividade, organizagdo de eventos, analise de publico e
construcdo de relacionamento assertivo, competéncia que serd de extrema relevancia na minha

atuacdo no mercado de trabalho.



Figura 10: Apresentacdo de dindmica em evento de integragdo
dos colaboradores da Nucleo. Fonte: Autoria propria.

Figura 11: Dia campo Nucleo Agricola — Uberlandia,
MG. Fonte: Autoria propria.
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Figura 12: Calendario Marketing-comercial de premiagdes. Fonte: Autoria propria.

3.4 Meio comercial

Além da parte fiscal e do marketing, desenvolvi atividades no setor comercial da

empresa, que incluiam acompanhamento da soltura de plantio, avaliagdo da cultura do milho em

todos os estagios, montagem de manejo para clientes, cotagdes e negociacdes, € comparativo

de produgdo com concorrentes, visando prospec¢do de novos clientes.

O relacionamento com os clientes na area comercial no meio agricola ¢ um topico de

importancia fundamental no sucesso do negocio. Com isso, ¢ inegavel o desenvolvimento

teorico e pratico que desenvolvi nas demandas de campo, com atividade como:
e Participacdo em treinamento de portfolios — (Imagem 13).

e Suporte ao time comercial em campo — avalia¢des, vendas, negociagdes.

e Participagdo em tour técnico de milhos DEKALB — (Imagem 14).
e Auxilio e acompanhamento no plantio de milho. (Imagem 15)
e Estimativa de produ¢do em lavoura de milho e soja. (Imagem 16)

e Avaliag¢do de doengas, insetos e pragas na cultura do milho. (Imagem 17)

e Prospecc¢ao de novos clientes.

e Comunicagdo com produtores e colaboradores sobre a situagdo das lavouras.

e Pobs-venda.



20

Durante o ultimo semestre que antecedeu o término do estdgio, desenvolvi atividades
voltadas a estimativa de producdo de milho. Essa etapa foi realizada através da pesagem de mil
graos, contagem de espigas por metro, contagem de plantas por fileira e coluna de graos, tanto para
os hibridos comercializados pela Nucleo quanto os concorrentes, permitindo uma analise
comparativa de desempenho através da estimativa de producdo por hectare. Essa atividade tinha
como objetivo gerar informagdes técnicas que embasassem a recomendacdo dos hibridos
DEKALB no préximo ciclo.

Ainda trabalhei com diversos insumos, como herbicidas, fungicidas, e inseticidas. Nessa
area, pude praticar os ensinamentos obtidos nas aulas das disciplinas Protecdo de plantas e
Receituario Agronomico, Microbiologia Agricola, Entomologia Geral e Plantas Daninhas. Nos
treinamentos realizados, conheci mais sobre o portfolio de empresas com grande
representatividade no setor, como Bayer, Lallemand, Stoller, Dekalb, entre outras, atualizando-
me sobre diversos produtos e inovagdes disponiveis no mercado. Além disso, ao participar das
visitas com clientes € em prospecgdes, aprendi a comunicar-me com diferentes perfis de

produtores, o que contribuiu significativamente para meu crescimento pessoal.
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Figura 14: Tour técnico de milho — Fazenda do produtor Jair Ledo, municipio de Rio Verde.
Fonte: Autoria propria.

Figura 15: Soltur de 1ant0 do hibrido DKB 356 - dia
24/02/2025, area de 73 ha, no municipio de Acretina, Goiés.
. Fonte: Autoria propria.
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Figura 17: Avaliacdo e identifica¢do de pragas - Cultura do Milho. Fonte: Autoria propria.

CONSIDERACOES FINAIS

O estagio na revenda Nucleo Agricola me trouxe experiéncias transformadoras, tanto
profissionalmente, quanto individualmente. Ampliou meus conhecimentos técnicos e, praticos,
tanto no setor agrondmico quanto no marketing agricola. Durante o periodo em que exerci as
demandas, pude adquirir um entendimento mais profundo das problemadticas enfrentadas pelo

agricultores no dia a dia.
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A proposta de atuar em multiplas areas do mercado agricola me permitiu explorar todas as
areas de uma empresa do ramo. Na analise de mercado, aprendi a analisar dados ¢ gerar demanda
em determinado produto, de acordo com a época do ano, além de me envolver em estratégias
comportamentais de clientes e colaboradores, visando maior rendimento da empresa.

Na area comercial, conheci diversas regides do estado de Goids, adquiri conhecimento

sobre pragas e doencas das culturas do milho e da soja, acompanhei tomada de decisdo a respeito
de quimicos e estratégias de manejo, e o timing de aplicagdo e periodos de colheita.
Na 4rea de marketing estratégico, que caminha junto com o setor comercial, tive a chance de
participar da criacdo de campanhas de vendas que visavam o aumento do faturamento em
determinado periodo. Desenvolvi, ainda, a capacidade de comunicacdo com fornecedores,
agricultores e promoc¢ao de networking com figuras renomadas da regido.

A oportunidade de trabalhar no setor me deixa extremamente feliz e grata pela grande
contribui¢do pessoal e profissional. A experiéncia de participar de um estagio antes de concluir a

formacdo ¢ um fator determinante para o sucesso na minha carreira como agronoma.
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