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15° CONGRESSO
DE MARKETING E AGRO

Com mais de 420 participantes, a 152 edicao do Congresso de Marketing e Agro se
consagrou como uma das maiores da histéria da ABMRA, demonstrando o interesse
dos profissionais nas boas praticas e novas formas de comunicar o Agro.

Durante todo o dia, passaram pelo auditério 15 palestrantes e especialistas renoma-
dos, divididos em cinco painéis, compartilhando suas visdes baseadas na pratica sobre
temas relacionados a branding, reputagéo de imagem, ESG, comunicagao, tecnologia e
a inovagao e langamos iniciativas inéditas no evento.

Refor¢camos nossos agradecimentos aos nossos Associados, patrocinadores, equipe,
Diretoria e Conselheiros da ABMRA e a todos que fizeram parte deste Congresso, que
foi um marco na jornada da Associagao.

Preparamos um e-book para vocé sobre os melhores momentos do nosso Congresso.

Baixe gratuitamente!
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PAINEL 1

A importancia das pesquisas e estudos para a comunicac¢ao no Agro

No primeiro painel do 15° Congresso de Marketing e Agro, com o tema “Observatorio
de tendéncias para construir uma estratégia de sucesso”, o palestrante convidado foi
Marcelo Claudino, Head de inteligéncia de negdécios Agro da S&P Global. Ele foi o res-
ponsavel pela produgéo da 72 e 82 Pesquisa de Habitos do Produtor Rural da ABMRA,

e por meio de uma conversa dindmica com apresentagao de cases, reforgou a impor-
tancia de ter acesso a pesquisas e estudos dentro do campo de comunicag¢ao no Agro,

gerando ag¢oes mais eficazes.

Além disso, Marcelo destacou a presencga das mulheres dentro do setor, exemplifican-
do a maneira em que é possivel encontrar determinados dados e respostas por meio
da 82 Pesquisa ABMRA, que revelou uma média de 30% de mulheres responsaveis pelo

gerenciamento de propriedades.



O mapeamento da presenca digital do Agro no Brasil

Eduardo Prange, Founder and CEO da Zeeng (Data Driven Platform), foi o segundo
palestrante do primeiro painel do Congresso, e apresentou um mapeamento sobre a
presenca digital dentro da porteira, considerando 279 empresas do agro. Levando em
conta os diversos canais de comunicagéo, como um grande mix de meios digitais e
tradicionais, ele encontrou 251 mil matérias nos primeiros oito meses de 2023, cerca
de mil noticias por dia, mostrando que o Agro esta presente em abrangéncia nacional e
regional no Brasil e reforcando a importancia deste mercado para o grande publico.

O palestrante destacou que as redes sociais tradicionais sdo as mais presentes no
estudo, e que as 279 empresas acumulam mais de 30 milhdes de seguidores, sendo
o Facebook a rede social com maior nimero de ativos, mesmo nao sendo a que gera
mais engajamento.

A construcao de uma marca forte no Agro

Especialista em marketing e branding, Rodrigo Scherrer iniciou a conversa questio-
nando sobre a construcao de uma marca e como criar esse posicionamento. Segundo
ele, ha varias maneiras de fortalecer esse nome. Ele também buscou palavras que
pudessem resumir o Agro, e recebeu respostas positivas, mas trouxe como insight o
pensamento fora da porteira. “E importante pensar que aqui estamos em uma plateia
conectada com o setor, mas em outra audiéncia talvez os resultados ndo fossem

apenas positivos”, disse, reforgcando que é importante para o Agro contar sua prépria
historia.



Scherrer ainda afirmou que empresas e produtores devem sempre lembrar que a mar-
ca ndo é apenas um nome ou uma historia, mas uma construgéo de valores que deve
ser observada para guiar e conquistar o consumidor final de acordo com sua necessi-

dade ou sua dor

A presenca do Agro nas novas plataformas digitais

Cassiano Ribeiro, editor-executivo na estrutura do Valor, sendo o responsavel por Globo
Rural na unidade, foi o responsavel pela mesa redonda do primeiro painel. O jornalista
trouxe questionamentos sobre o uso de novas plataformas digitais, como o LinkedIn,

que vem em constante crescimento.

Eduardo Prange explicou que a rede é fundamental para as empresas e que deve ser
investido sim, buscando maior conexdo. Sendo o tépico comentado por Marcelo Clau-
dino, que falou sobre as conexdes que surgem também dentro das redes sociais, como
o compartilhamento de links diretos a perfis de grandes nomes do Agro e da comuni-

cagao.

Conhec¢a mais sobre os palestrantes e moderador:

Marcelo Claudino é formado em Engenharia Agronémica
pela Escola de Agricultura Luiz de Queiroz / USP, MBA em
Inteligéncia Estratégica pela FIA/USP e Mestre em Economia
Internacional pela Universidade Grenoble Alpes (GAU - Gre-
noble / Franga). Trabalhou 19 anos em empresas multinacio-
nais como: Syngenta, Novartis e Sandoz. Com mais de 25
anos trabalhando no agronegocio, é atualmente responsavel
pela area de inteligéncia de negdcios agro para o Brasil e
América Latina na S&P Global.

Eduardo Prange é Founder e CEO da Zeeng. Empreendedor
Promessas Endeavor. Conta com MBA em Gerenciamento de
Marketing (INPG) e MBA Planejamento Estratégico e Marke-
ting Interativo (FIT/SP) e é vencedor do prémio ABCOMM
como melhor profissional de social midia do mercado brasi-
leiro (2016 e 2017).

Inserir o LK de todos ao final do texto, enviarei os Links

Rodrigo Sherer é conta com mais de 20 anos de expe-
riéncia em pesquisas, sendo 15 em estudos voltados
para o mercado. Doutor em Comunicagao e Praticas
de Consumo na Escola Superior de Propaganda e
Marketing (ESPM) de S&o Paulo, onde também atua
como pesquisador. Graduado em Comunicagéo Social
e mestre em Administragdo de Empresas, ambos pela
Universidade Federal do Espirito Santo. Atualmente é
responsavel pela area de pesquisas e da iniciativa Va-
lometry na agéncia de branding Ana Couto, atendendo
marcas como Havaianas, Avon, Ultragaz, Elo, dentre
outras.
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Cassiano Ribeiro é editor-executivo no Valor Econédmico. E
jornalista especializado em agronegocio. Atua como Head da
Globo Rural, hub digital de agronegocios e € Comentarista na
Radio CBN. Tem passagem como editor da Gazeta do Povo e
AgRural Commodities Agricolas e na atuag@o em assessoria
de imprensa.


https://br.linkedin.com/in/marcelo-claudino-dos-santos-6a645716
https://br.linkedin.com/in/eduardoprange
https://br.linkedin.com/in/rodrigoscherrer/pt
https://www.linkedin.com/in/cassiano-ribeiro-24a95997/
Inserir o LK de todos ao final do texto, enviarei os Links


PAINEL 2

Sustentabilidade e ESG: como se destacar na sociedade e no mercado

“Sustentabilidade e ESG sao tépicos que, nos ultimos trés anos, ganharam grande des-
taque na sociedade”, afirmou Ricardo Voltolini, CEO and Founder da Ideia Sustentavel,
ao iniciar o segundo painel do 15° Congresso de Marketing Agro ABMRA. A evolugéo de
geragdes, como a presencga dos chamados “millennials”, é de grande importancia no
mundo corporativo e também um dos motivos do crescimento da visao sustentavel
das empresas, que se reflete na analise do ESG. Isso acontece pela pressao geracional
e ambiental, em busca de mudanca social.

A presencga de assuntos como sustentabilidade e ESG deve estar alinhada aos valores
de cada empresa, sendo demonstrada por meio de agdes publicas, que geram valor
de marca. Porém, manter determinados valores como esses e causar impactos que
danificam a sustentabilidade pode gerar o decaimento da empresa. Ricardo reforgou a
importancia de manter atencgao aos valores e as agdes.



Valor da marca: como a sustentabilidade pode influenciar na decisao de compra

Diretor Sénior da Simon-Kucher Partners, Carlos Zink trouxe uma conexao entre a
sustentabilidade e o valor da marca, que esta em constante construcgéo e evolugao.
Em pesquisa realizada pela empresa em que Carlos atua, foi constatado que %/3 dos en-
trevistados consideram a sustentabilidade como um dos pré-requisitos para realizar a
compra e '/3aceita pagar cerca de 25% a mais por produtos sustentaveis.

Porém, essa porcentagem nao pode se aplicar em todos os setores do mercado, como
no alimenticio. Outro fator que pode dificultar a busca do consumidor por algo mais
saudavel é a disponibilidade no mercado local e a confianga na empresa que vende
produtos como sustentaveis. O motivo dessa venda pode ser demonstrado pela busca
de deixar um legado, na procura por um futuro melhor para as futuras geracdes.

“A comunicagao tem que acontecer com o cliente, mas também com as demais areas
interessadas”, reforgcou Carlos, ja que o fato de contar histérias deve acontecer em
grandes e pequenas empresas, e aqueles que nao conseguem produzir o material po-
dem encontrar apoio em associagdes e especialistas da area.

Uma referéncia em pesquisa e inovacao no Agro

Silvia Massruhha, primeira mulher a assumir a presidéncia da Embrapa, apresentou a
instituicdo e o objetivo de garantir a seguranga alimentar do Brasil, que hoje se esta-
belece como referéncia da agropecuaria tropical no mundo. Para a presidente, o Pais
ainda precisa explorar as areas de pesquisa que estao presentes em universidades e
instituicoes de pesquisa, que apresentam grande potencial.

A Embrapa é reconhecida também pela transparéncia da empresa, que mostra para a
sociedade as mudancgas que estdo sendo realizadas e os beneficios que ja estao sendo
gerados. Por isso, se consolidou no cenario nacional e internacional. A nova estratégia
da empresa é de manter as atualizagdes tecnoldgicas, buscar a revolugéo sustentavel
pensando no consumidor do futuro e nas novas necessidades que esse publico busca,
e fortalecer a marca da Embrapa. Para encerrar, Silvia deixou como conselho pensar
sempre a longo prazo nas empresas e seguir as tendéncias que surgem ao longo dos
anos.

Como trazer a comunicagao para além do senso comum do Agro

A mesa redonda ficou sob responsabilidade da jornalista e Presidente da Rede Brasil de
Jornalistas Agro (AgroJor), Vera Ondei, que iniciou ja citando a importancia de projetos
como o AgroJor, que trazem apoio e valorizagéo para os profissionais que atuam como
especialistas na area de Agro dentro do jornalismo e de manter a discussdao de como
trazer a comunicagao para além do “senso comum” do setor.

Durante a conversa, Voltolini comentou que, ha alguns anos, ele se incluia no publico
neutro em relagao a sua opiniao sobre o Agro, ja que cresceu do outro lado da porteira
e apenas quando passou a trabalhar com este mercado, entendeu o desenvolvimento
e a tecnologia que estao presentes no setor, mostrando entdo a importancia de dimi-
nuir a barreira e unir em um Unico publico.



Silvia, presidente da Embrapa, encerra falando sobre o futuro da marca Embrapa e
suas novas estratégias. “Teremos um desafio que é pensar como a Embrapa vai con-
tinuar contribuindo para o Agro e fortalecendo a marca de maneira organica. Mais do
que a comunicagao, nos precisamos apresentar os resultados e conseguir mais credibi-
lidade”, comenta a presidente, fazendo referéncia a conversa honesta com a sociedade
para alcancgar a consolidagao do hovo posicionamento.

Conheca mais sobre os palestrantes e moderadora:

—
:ﬁ'

Ricardo Voltolini é CEO e fundador da consultoria Ideia
Sustentavel, com mais de 25 anos de atuagdo no mercado,
e idealizador da Plataforma Lideranga com Valores, o maior
movimento de lideranga para a sustentabilidade do Brasil.
Escreveu 11 livros sobre o tema como “Conversas com
Lideres Sustentaveis”, “Escolas de Lideres Sustentaveis” e
“Vamos Falar de ESG?”. Ja realizou mais de 1.800 palestras, é
mentor e coach de lideres empresariais, foi colunista regular
da revista Epoca Negécios, é conselheiro de Sustentabilida-
de da AES Tieté, do Centro Sebrae de Sustentabilidade, da
Virada Sustentavel e esta no segundo mandato como diretor
de Sustentabilidade da ABRH-Brasil.

Silvia Massruha é Presidente da Embrapa. Pesquisadora da
Embrapa desde 1989, foi chefe-geral da antiga Embrapa
Informatica Agropecuaria, atual Embrapa Agricultura Digital.
Atuou como chefe de Pesquisa e Desenvolvimento daquele
mesmo centro. Graduada em Analise de Sistemas pela PUC
(1988), mestre na area de Automacao pela Faculdade de
Engenharia Elétrica e de Computagéo (1996) da Unicamp e
doutora em Computagao Aplicada pelo Instituto Nacional
de Pesquisas Espaciais (2003). Entre suas areas de conheci-
mento esta o desenvolvimento de tecnologias para sistemas
complexos ou para solugdes interdisciplinares portadoras
de futuro, que se materializa no uso de ferramentas como
Inteligéncia Artificial, blockchain e Internet das Coisas (loT).

R

Carlos Zink é Diretor Sénior na Simon-Kucher onde lidera a
pratica de consultoria para indUstria e cadeia do agronego-
cio no Brasil. Com mais de +15 anos de experiéncia, seu foco
é auxiliar negécios a obter um melhor crescimento. Desen-
volveu projetos de estratégia, revisdo de posicionamento
competitivo e vendas em grandes organizagdes no Brasil,
Américas e Europa. Possui mestrado em Meio Ambiente e
Desenvolvimento Sustentavel pela Ecole Polytechnique, ENS
Mines Paristech e ENPC e esteve envolvido desde 2009 na
incorporagao de aspectos de sustentabilidade na estratégia
e no desenvolvimento de negocios.

Vera Ondei é editora de Agro na Forbes e Presidente da Rede
Brasil de Jornalistas Agro. E Jornalista especializada em agro
desde 1994. Foram 17 anos como repoérter da revista impres-
sa, editora de on line, comentarista no DBO/TerraViva e co-
ordenadora de midias digitais na DBO Editores Associados.
De 2011 ao final de 2019 foi editora da Revista Dinheiro Rural,
da Editora Trés, com projetos como Os Melhores da Dinheiro
Rural, Gestao de Lideres e os 100 Mais Influentes do Agro.


https://br.linkedin.com/in/ricardo-voltolini
https://br.linkedin.com/in/carloszink
https://br.linkedin.com/in/silvia-massruh%C3%A1
https://www.linkedin.com/in/veraondei/

PAINEL 3

Inovagao no Agro: como gerar dinheiro novo para o negécio

CEO da Horizon Consulting, Fabio Pando é especialista em levar inovagao e implantar
novos negdcios por meio de mapeamento de cada empresa, gerando maiores resulta-
dos. Ele explicou que, para a sua consultoria, que foca em trazer novas oportunidades
para o setor agropecuario, inovagao significa “dinheiro novo para o negécio”. Segundo
ele, existem diversas maneiras de se inovar nesse setor, que esta em constante mu-
dancga, mas também enfrenta varios desafios, sendo o maior deles a mudanca geracio-
nal.

A cadeia do mercado sempre esta sob ameaga pelo excesso de mudangas e a dificul-
dade em se adaptar a cada realidade empresarial. Para buscar a inovagao e a solugao,
Pando afirmou que é necessario entender primeiro o objetivo e a justificativa da mu-
dancga, nao se apaixonar pela tecnologia nem pelo cliente, mas sim pela dor que esse
publico sente de maneira emocional. Além disso, a execug¢ao deve ser pensada sempre
de dentro para fora, por meio da visao do cliente. “O planeta é o mesmo, mas o mundo
€ outro”, concluiu Fabio Pando.



Tecnologia: uma companheira de viagem para o pensamento e o didlogo

Silvio Celestino, diretor executivo da Alliance Consulting, iniciou sua palestra no 15°
Congresso proporcionado pela ABMRA, dizendo: “A tecnologia em si deixou de ser uma
ferramenta para nés e passou a ser uma companheira de viagem”. Ele afirmou que a
tecnologia ajuda a populagéo a pensar e manter um didlogo, mas ressaltou que ela
apenas colabora e ndo substitui a necessidade de “sair da caixinha” e alcangar novos
conhecimentos. Além disso, Celestino recomendou buscar entender o que esta sendo
pesquisado e divulgado nas midias de comunicagao.

Como introduzir uma nova marca no mercado brasileiro

Ja para Katia Ribeiro, Head of power brand da GWM Brasil, o desafio era diferente:
incluir uma nova marca de carros ho mercado elétrico do Brasil, um Pais que ja tem
marcas e veiculos consolidados, recebendo uma nova tecnologia no mercado. Katia
explicou que o Brasil esta preparado para receber uma revolugao de veiculos mais au-
tébnomos, assim como esta acontecendo em todo o mundo, porém o resultado sé pode
acontecer por meio de um planejamento sélido.

Pensando em como a marca seria recebida no mercado, a empresa trouxe em primeiro
lugar o consumidor, entendendo a dor de cada um, mudando e apresentando a neces-
sidade de novas tecnologias estarem a disposicao do publico.

Como introduzir uma nova marca no mercado brasileiro

Ja para Katia Ribeiro, Head of power brand da GWM Brasil, o desafio era diferente:
incluir uma nova marca de carros no mercado elétrico do Brasil, um Pais que ja tem
marcas e veiculos consolidados, recebendo uma nova tecnologia no mercado. Katia
explicou que o Brasil esta preparado para receber uma revolugao de veiculos mais au-
téonomos, assim como esta acontecendo em todo o mundo, porém o resultado s6 pode
acontecer por meio de um planejamento sélido.

Pensando em como a marca seria recebida no mercado, a empresa trouxe em primeiro
lugar o consumidor, entendendo a dor de cada um, mudando e apresentando a neces-
sidade de novas tecnologias estarem a disposi¢ao do publico.

Como melhorar a inovagao e a comunicag¢ao no Agro

Flavia Macedo, jornalista da Forbes e responsavel pela mediagao da terceira mesa
redonda, questionou Fabio Pando sobre a dor do cliente e sobre a emogao que esta
presente no ser humano que vamos encontrar no futuro. O palestrante explicou que, na
verdade, essa era nunca acabou, e sim sempre esteve presente na rotina de empresas
e consumidores e, por isso, surge a necessidade de buscar melhorar a relagao com a
emocao de cada um.

Ja Silvio, quando foi questionado sobre a “caixa” que precisa ser explorada, explicou
que, dentro do Agro, existe muita tradi¢ao, o que pode dificultar a busca pela mudanga,
mas que uma solugéo pode ser a explicagao sobre o novo.

A debatedora convidada, Alessandra Decicino, consultora e gestora de projetos, com-
pleta falando sobre o dia a dia do campo e as oportunidades do setor, “Estamos a todo
momento buscando inventar, mas temos um publico transversal com a falta de conec-



tividade no campo. O produtor precisa aprender a utilizar as novas ferramentas e como
chegar até as novas geragdes que encontram empresas apenas pelo digital. Entéo a
provocagao é como levar as informagdes”, disse Alessandra.

Para finalizar, Katia deixou como recado que a mudanga néao deve ser vista como algo
que gera medo. “Nao tenham medo de inovar, é necessario ajustar rotas, mas com es-
tratégias, foco e time certo é que se chega até o final e muda o mercado.”, finalizou.

Conheca mais sobre os palestrantes, moderadora e debatedora:

Fabio Pando é fundador e presidente da Horizon Consulting,
empresa de inovagdo em negbcios com foco na visdo-clien-
te e professor dos cursos de MBA, Pos-Graduacgao e Educa-
¢ao Continuada nos cursos de Branding, Neurociéncia e Ino-
vagao na ESPM. Conta com mais de 30 anos de experiéncia
em diferentes segmentos da economia, como industria, Va-
rejo, Servigos, Telecom, Financeiro e Consultoria de negocios.
Ja atuou como executivo nas areas de Vendas, Marketing,
Comercial e Branding em empresas como Johnson & John-
son, Grupo P&o de Agucar - Casino, Grupo Telefénica - Vivo,
Banco ABN AMRO Real e Banco Santander. E palestrante nas
areas de Neurociéncia com foco em consumo, Inovagéo e
Construgéo de Marcas.

Katia Ribeiro é Head of Power Brand da GWM Brasil, admi-
nistradora de Empresas com MBA em Marketing pela Escola
Superior de Propaganda e Marketing e conta com mais de 25
anos de experiéncia no setor automotivo, ocupando diversas
fungdes executivas em Marketing, Produto e Desenvolvi-
mento de Negocios para a América Latina e Brasil.

Alessandra Decicino é Graduada em Agronomia, P6s-gradua-
da e Especialista em Gestéo no Agronegocio com énfase em
gestdo de riscos, possui mais de 20 anos de atuagao na ca-
deia do agronegocio, nos 3 elos do setor: antes, dentro e fora
da porteira, posicionamento técnico, gestao e comercial.
Consultora, Palestrante e Comunicadora no Agro.

Silvio Celestino é professor de lideranga, mentor e coach

de executivos ha mais de 20 anos. Socio diretor da Alliance
Coaching e investidor. Auxilia empresas no Brasil e no exte-
rior a desenvolver a musculatura executiva de seus gestores
para capacita-los a lideranga executiva empresarial. Autor de
livros e é formado em Administragdo de Empresas e Analise
de Sistemas, pelas Faculdades Associadas de S&o Paulo,
pos-graduado em Marketing pela Fundag&o Getulio Vargas
de S&o Paulo. Atualmente é colunista do canal O EXECUTIVO.
Ja atuou como vice-presidente da Federag&o Internacional
de Coaches entre 2004 e 2010 e Conselheiro da ABRH-SP
entre 2015 e 2021. E Conselheiro do Instituto Strabos desde
2014.

Flavia Macedo ¢é analista especializada em agronegécio,
agro influencer e reporter da Forbes Agro. Atua ha mais de
dez anos no setor com agropecuaria e mercado de graos.
Membro da Rede AgroJor e IFAJ e conselheira para o Projeto
‘Marca Agro do Brasil’ na ABMRA.


https://br.linkedin.com/in/fabio-pando-181b229
https://www.linkedin.com/in/celestino/
https://br.linkedin.com/in/katia-ribeiro
https://br.linkedin.com/in/alessandradecicino
https://br.linkedin.com/in/flavia-macedo-9a658758

PAINEL 4

Como se tornar uma marca consolidada

Gerente de Marketing Global da JBS, Nathaly Ortega, iniciou a abertura do quarto painel
sobre mix de comunicagéo. Ela trouxe como case a prépria Friboi, onde é responsavel,
e explicou que o maior desafio é sair do mundo de commodity, conseguir agregar valor
nas carnes e se tornar uma marca consolidada. Nathaly explicou que, desde 2013, a Fri-
boi vem construindo o slogan “Qualidade tem nome”, para fazer com que o consumidor
busque muito mais do que apenas uma carne de qualidade e que o nome esteja atribui-
do ao produto que vai ser procurado em diversas ocasioes.

Apresentando a nova marca a ser langada pela Friboi, a palestrante explicou que a
estratégia seguida foi a “Brand Plate”, que busca respostas na formulagao de uma nova
marca que produz carne de extrema qualidade, sendo premium. Para finalizar, Nathaly
reforgou a importancia do networking, que é por meio dele que podem surgir novas
ideias e a inovagao para cada empresa.



Como adaptar a linguagem para cada publico

Dando sequéncia nas palestras, Vinicius Ghise, sécio e CEO da Global AD, questionou a
audiéncia em relagao ao mix de comunicagao e o processo que é gerado até alcangar
o publico-alvo, que sdo os consumidores finais. “Quando colocamos a lupa nas redes
sociais, percebemos que cada uma delas desenvolve a sua prépria linguagem?, explicou
o diretor. O comportamento nas redes sociais varia de acordo com cada plataforma,
sendo o mix de comunicacgao diferenciado de acordo com o publico-alvo.

Como entender e atender as necessidades do cliente

Direto da Costa Rica, Luis Mastroeni, diretor da cooperativa “Dos Pinos”, explicou que
nao existe uma estratégia Unica para a comunicagéo, e sim um estudo que traga algo
Unico e especifico para cada produto e empresa. Mas essa estratégia deve sempre ser
pensada de maneira que atinja primeiro o publico interno e depois o externo. O diretor
explicou que, para ele, atualmente, a maior tarefa € como manter um dialogo com o
consumidor, como chegar até ele, sendo uma maneira de fortalecer a marca e o rela-
cionamento direto com o consumidor.

Uma maneira de se destacar no mercado e buscar a solugéo, para Luis, é a conversa

de maneira clara e transparente, trazendo tépicos de interesse social, como o meio
ambiente. Mas essa conversa deve ser articulada, com uma estratégia que leve apenas
o necessario ao consumidor final.

Como melhorar a comunicagao entre o Agro e o meio urbano

Quely Avila, coordenadora de projetos do Canal Rural, moderadora da mesa redonda do
quarto painel da tarde e comentou que o objetivo deveria ser melhorar a comunicagéo
de maneira assertiva entre o Agro e o mundo urbano.

Vinicius Ghise, explica que as redes sociais sdo reflexos da época em que vivemos. “A
minha recomendagao é que usem os canais de comunicagao de forma estratégica, in-
vistam nos ativos, estudem o publico para que a experiéncia seja relevante”, diz Ghise.

Nathaly deixou como mensagem final que devemos sempre entender o fluxo de mu-
danca de acordo com cada perfil. Luis concordou que devemos expor sempre a verda-
de e ser benéficos com o entendimento de cada publico.

Para encerrar, o professor Marcos Fava Neves, um dos debatedores, exp6s que o ponto
de contato com o consumidor é sempre o dialogo, que traz informagdes e a avaliagcao
do publico em relagao a marca em questao.



Conhec¢a mais sobre os palestrantes e moderadora:

Nathaly Ortega é Gerente Global de Marketing da JBS. Profis-
sional sénior de Marketing com 14 anos de soélida experiéncia
em marketing estratégico, gestéo de categorias, consumer
insights, branding, comunicagao e trade marketing em
empresas multinacionais como Nestlé, Danone e BRF. Tem
experiéncia em lideranga de equipes de alta performance e
agéncias multidisciplinares.

Luis Mastroeni é Diretor de Relagdes Corporativas e Susten-
tabilidade da Cooperativa de Produtores de Leche R.L - Dos
Pinos. Ao longo da carreira liderou processos de transforma-
¢éo para uma nova dindmica empresarial nas empresas em
que esteve. Junto com o restante da organizagéo constroéi
as estratégias necessarias para que uma marca possa ad-
ministrar melhor sua reputagéo e aumentar sua percepgéo
positiva junto aos publicos que impacta.

y

Queli Avila é coordenadora de Projetos do Canal Rural, apre-
sentadora de telejornal e meteorologia. Jornalista, coordena
uma equipe e é responsavel por projetos como Soja Brasil (11
anos), Mais Milho (6 anos), Cereais de Inverno (4 anos), Semi-
narios de Inovagao e Sustentabilidade e Agronomia Susten-
tavel. Coordena a cobertura e eventos de feiras como: Bahia
Farm Show, Expointer e Expodireto entre outros eventos de
agronegdcio. Ja atuou em grandes veiculos de comunicagéo
como: CNT e filiadas da Rede Globo como apresentadora,
reporter e editora do Cuiaba-MT ( TV Centro América). J&
atuou como Assessora de Imprensa, professora e conta com
experiéncia em cerimoniais.

Vinicius Ghise é s6cio e CEO da Global AD, agéncia especia-
lista no mercado B2B. Ha mais de 15 anos no mercado de
comunicacao, colaborou em estratégias para marcas como
Engie, Eurochem Brasil, Gerdau, CBA - Companhia Brasileira
de Aluminio, Nexa Resources, Votorantim, Instituto Ago Bra-
sil, Alacero e Vale. E jornalista por formag&o, com especializa-
¢ao em cultura digital e redes sociais e atua como professor
no MBA da USP.

Marcos Fava Neves é professor das Faculdades de Admi-
nistragdo da USP em Ribeirao Preto e da FGV em S&o Paulo.
Engenheiro Agrénomo, fez sua carreira de pds-graduagédo em
estratégias empresariais e chegou a professor titular da USP
aos 40 anos de idade. Complementou sua pés-graduagao
na Franca e na Holanda. Desde 2006 é Professor da Univer-
sidade de Buenos Aires e desde 2013 da Universidade de
Purdue em Indiana (EUA). E especializado em planejamento
e gestdo estratégica, tendo realizado mais de 300 projetos
no agronegocio brasileiro e mundial. Autor e organizador de
80 livros publicados em 10 paises, e mais de 200 artigos em
periddicos cientificos internacionais e nacionais.


https://www.linkedin.com/in/nathaly-ortega-7b4b6922/
https://br.linkedin.com/in/viniciusghise
https://www.linkedin.com/in/luis-mastroeni-89803730/
https://www.linkedin.com/in/favaneves/
https://www.linkedin.com/in/queli-%C3%A1vila-029951187/

PAINEL 5

CRIE UMA EQUIPE DE MARKETING
PREPARADA PARA O FUTURO

Mudanca organizacional: um desafio para as empresas

Para Marcos Minoru Nakatsugawa, consultor organizacional e de RH, o modelo “Top
Down” ja ndo se faz presente como algo obrigatoério nas empresas. Isso se justifica
porque a vontade de buscar uma mudanga deve vir de qualquer posi¢ado ou momento
dentro de uma empresa, sem necessariamente seguir a forma hierarquica.

Mas, dentro do mundo corporativo, € importante pensar sempre nos resultados. Sendo
assim, é necessario considerar topicos basicos para a escolha de uma equipe, como a
competéncia, que pode ser incluida como requisito basico. Por ultimo, Marcos explica
que a inovagédo vem de diferentes cabecas que estdo buscando um Unico propdsito e,
por isso, a diversidade dentro da equipe também é um requisito basico.



Performance e produtividade: como alcangar melhores resultados

Carlos Cardoso, Co-Founder da wBrain Agile People e K21, destaca a importancia da
performance e da produtividade de uma equipe. Muitas vezes, para expandir ambos
os topicos, a solugao é aumentar as horas trabalhadas e as tarefas a serem cumpridas.
Porém, Carlos explica que a gestdo ndo pode ser conduzida dessa maneira, pois pode
gerar o efeito contrario: a baixa produtividade.

A execucgédo deve ser o foco de toda atividade, indo muito além do que apenas o
planejamento e o alinhamento. Ela deve ser feita de maneira multidisciplinar e com a
distribuicao de tarefas. “Declarar um propoésito para a empresa e nao viver ele dentro
da rotina, ndo adianta para nada! Vamos usar o cérebro das pessoas.”, encerra Carlos
Cardoso.

O cliente no centro da estratégia: como entender suas necessidades

Ademar De Geroni Junior, vice-presidente regional de marketing para América Latina na
BASEF, iniciou sua participagdo contando que o foco seria conversar sobre pessoas, ja
que sao elas que elaboram as estratégias e alcangam os resultados. Ele ressaltou a ne-
cessidade de pensar sempre no cliente, ja que o objetivo é atingir esse publico, enten-
der como cada produto se encaixa na rotina diaria e oferecer o melhor valor possivel.

Porém, quanto maior é a evolugao, mais dificil fica entender a dor do cliente. Nesse
contexto, deve-se buscar a clareza com o consumidor final e o valor da empresa a ser
apresentado de maneira externa. Ja para as equipes, Ademar explicou que, para com-
por um time, deve-se pensar na diversidade de pensamentos, competéncia e excelén-
cia, estabelecendo conexdes e gerando reconhecimento com tarefas bem executadas.

Comunicagao efetiva:
como transmitir a mensagem para toda a cadeia produtiva

Para encerrar o momento dos painéis, Mariana Grilli, jornalista da Exame Agro, foi
responsavel pela ultima mesa redonda do 15° Congresso de Marketing Agro. Ela ques-
tionou Marcos em relag&o ao uso do “top down” e onde ele poderia se encaixar. Para o
palestrante, o uso de lideranga gera a comparagao com algo muitas vezes maléfico e,
por isso, a necessidade de manter o valor da empresa presente em todo o planejamen-
to e execucgao.

Ja Carlos explicou que o setor de comunicagao nao é ativo no trabalho bragal, mas é
algo que se remete ao campo e ao trabalho do produtor. Para ele, a solugao é trazer
sempre o visual antes de executar qualquer agéo, apresentando de maneira simples e
clara o que acontece dentro da comunicagao para toda a cadeia de producéo.

Aretuza Negri, fundadora do projeto “Ela é do Agro”, encerra o ciclo de palestras do
Congresso, falando sobre o relacionamento do influenciador digital dentro do Agro.
“Equipes de comunicag¢ao que estdo mais abertas e entendem o papel de ferramenta
de marketing do influencer, que consegue ter sucesso na agéo! Porque é uma via de
mao dupla, entendemos o que precisa vender e como o produtor precisa ouvir”, diz
Aretuza.



Conhe¢a mais sobre os palestrantes e moderadoras:

Marcos Minoru Nakatsugawa M.Sc é consultor de empresas
com mais de 30 anos de experiéncia profissional como exe-
cutivo e consultoria de empresas multinacionais e nacionais.
Professor, administrador e psicélogo (USP), especializado em
Organizagao e RH (EAESP/FGV-SP) e em Psicologia Organiza-
cional e do Trabalho (CFP), mestre em Finangas e Governanga
Corporativa (FECAP, 2021). Apaixonado por desenvolvimento
de organizagdes e pessoas.

Ademar De Geroni Junior é engenheiro agronomo pela
Universidade Federal de Pelotas, com MBA em Marketing
pela FGV e em Finangas pelo Insper. Atua na BASF ha mais de
25 anos e atualmente é Vice-presidente de Marketing para
América Latina na Divisao de Solugdes para Agricultura da
companhia.

Aretuza Negri é graduada em Servigo Social, MBA em Gestéo
de Pessoas e Agronegocio. Com mais de 5 anos de atuagéo
em comunicagao agro, é considerada uma das mulheres
pioneiras em marketing de influéncia no agronegocio e eleita
pela Forbes uma das 100 Poderosas do Agro e recentemente
eleita LinkedIn Top Voice Agro 2023. E founder da marca Ela
é do Agro e Partner da Confraria do Agro e seus conteudos
trazem uma viséo voltada para a cadeia do agronegdcio con-
versando com todos os elos.

Carlos Felippe Cardoso (CFC) é palestrante nos maiores
eventos de Agilidade do Brasil e da Europa, trabalhando des-
de 2004 em temas como Transformagao Digital, Agilidade

e Lideranga, especialmente no apoio ao C-Level dos seus
clientes na condugéo de suas transformagdes. Ja ajudou a
evoluir empresas como Pagseguro, Leroy Merlin, Alelo, C&A,
Sicredi, Carrefour entre outras.

Mariana Grilli é graduada em Jornalismo com especializa-
¢do em Agronegocios pela FGV. Trabalhou como repérter na
Radio Jovem Pan e na Revista Globo Rural. E vencedora do 2°
Prémio GTPS de Jornalismo e do Prémio Rede ILPF de Jorna-
lismo. Entre as experiéncias profissionais, esteve na bancada
do Roda Viva para entrevistar o ministro Carlos Favaro e foi a
Unica brasileira aprovada para o congresso da Federagéo In-
ternacional dos Jornalistas Agro (IFAJ), no Canada, em 2023.


https://www.linkedin.com/in/marcosminorunakatsugawa/
https://www.linkedin.com/in/marcosminorunakatsugawa/
https://br.linkedin.com/in/cfcresende
https://br.linkedin.com/in/ademar-de-geroni-junior/pt
https://br.linkedin.com/in/marianagrilli

NOVIDADES DA ABMRA

ABMRA e ESPM langcam curso de Marketing Estratégico para o Agro

A Associacgéo Brasileira de Marketing Rural e Agronegécio esta se unindo a ESPM, Esco-
la Superior de Propaganda e Marketing, para desenvolver um curso especial chamado
MBA Marketing Estratégico para o Agro. Na assinatura do termo de alianga, realizada
no 15° Congresso De Marketing E Agro, o presidente da ABMRA, Ricardo Nicodemos,
disse que é uma honra para a Associagéo fazer parte de uma parceria com uma enti-
dade pela qual nutre grande respeito e que tem ensinado os profissionais nas ultimas
décadas a como fazer boa comunicagao e boas estratégias.

Ao lado de Nicodemos, estavam Caio Bianchi, diretor da ESPM, e Gabriel Saul, diretor
da Academia ABMRA. Bianchi mencionou que o curso chega para reforgar as compe-
téncias-chave que os profissionais do setor necessitam para gerar o maior impacto
possivel em um processo de transformacgao, tanto no mercado quanto na sociedade.
Saul destacou a importancia de uma formagao voltada para a comunicag¢ao do Agro.
“Precisamos assegurar que o nosso setor vai se comunicar da melhor forma possivel,
que a gente consiga mostrar para o Brasil e o mundo o que é e quais sdo os beneficios
do nosso agronegocio. Por isso, a capacitagao é tao importante e ndo poderiamos ter
comecgado da melhor forma”, disse o diretor da ABMRA.



Anuario de Propaganda ABMRA: A novidade trazida pela Associa¢ao durante o 15°
Congresso apresenta entrevistas exclusivas com liderangas da ABAP, CENP, Conar e IAB
Brasil, além de cases de campanhas das Agéncias Associadas da ABMRA. O Anuario de
Propaganda ABMRA esté disponivel para download gratuito pelo site
https://abmra.org.br/anuario-de-propaganda-abmra/.

Revista “Campo e Marketing”: O mercado ganhara a primeira revista especializada em
comunicagao e Marketing do Agro. A revista tera periodicidade bimestral e sera acessi-
vel virtualmente. Ela fornecera artigos inéditos e relevantes para promover discussoes,
insights e fortalecer o setor.

HUB ABMRA: Um HUB online gratuito sera langado, reunindo empresas e profissionais
especializados em comunicag¢ao do Agro, incluindo agéncias, fotégrafos, institutos de
pesquisa e veiculos de midia. O langamento esta previsto para o final de novembro de
2023.



Agro ABMRA Awards: A diretoria da Associagdo anunciou a criagdo do “Agro ABMRA
Awards”, uma premiagao com 18 categorias para reconhecer personalidades e profis-
sionais, incluindo jornalistas, que contribuiram para fortalecer a imagem e a reputagao
do Agro. A previsao é que seja langado no primeiro trimestre de 2024.

AGRO
ABMRA
AWARDS

92 Pesquisa ABMRA “Habitos do Produtor Rural”: A ABMRA anunciou que esta desen-
volvendo a 92 edigdo da pesquisa mais abrangente sobre o produtor rural, incluindo
seus habitos de midia, presenga feminina, comportamento de compras e atributos que
atraem profissionais. A atualizagdo do questionario comegara em outubro, com a previ-
sao de entrega do relatério até o segundo trimestre de 2024.

Projeto “Marca Agro do Brasil”: Com base nos resultados da pesquisa “Percepgdes
sobre o Agro. O que pensa o Brasileiro” e consultas a conselheiros, a coordenagéo do
Projeto Marca Agro do Brasil decidiu direcionar as agdes de comunicag¢ao ao publico
que se declara neutro em relagao ao Agro.

Conhec¢a nossa diretoria:

Agradecemos a presencga de todos e esperamos que o 15° Congresso de Marketing do Agro
ABMRA tenha contribuido para o aprendizado, trocas de informagdes e contatos, para sem-

pre evoluirmos juntos nesse mercado tao promissor.

Aproveitamos para convida-los a tornar-se um associado ABMRA para ter acesso a con-
teldos exclusivos (entre em contato pelo nosso whatsapp), além de conferir nosso portal
abmra.org.br

Até o proximo encontro! INSERIR UM RODAPE COM TODOS OS CONTATOS DA ABMRA E

DESTACAR O ZAP -


INSERIR UM RODAPÉ COM TODOS OS CONTATOS DA ABMRA E DESTACAR O ZAP -




