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RESUMO

O presente trabalho buscou ressaltar a importancia do bom atendimento que as empresas
oferecem aos consumidores, na procura de melhorias, para que haja crescimento empresarial.
Foi pensado, particularmente, no atendimento ao produtor rural, ja que o Brasil é um pais
onde o setor agricola é predominante e possui forca significativa economicamente. Dessa
forma, compreende-se que as empresas devem preocupar-se em estarem atentas as novidades
e, assim, capacitar sua equipe para atender as necessidades que os clientes apresentem. O
objetivo deste trabalho é abordar a relevancia das estratégias que as empresas adotam para o
bom funcionamento, inclusive no setor de comunicacdo empresarial, o marketing,
responsaveis na captacao das informagdes, tanto do produto e servico a ser oferecido quanto a
analise de seus clientes, para que estes, sintam-se satisfeitos, assim, por consequéncia,
elevando a reputacdo da empresa. O presente estudo possibilitou analisar o novo perfil dos
clientes, resultado da era tecnoldgica que permite, inclusive, ao produtor rural, exigir mais de
seus fornecedores e empresas prestadoras de servico, com maior precisdo. Por essa razdo, é
necessario que as empresas trabalhem com mais transparéncia, competéncia e organizagéo. A
metodologia utilizada, para a realizacdo deste trabalho, foi de pesquisa bibliogréafica, sites
especializados no tema proposto, com o intuito de buscar os principios expressivos para obter
um bom resultado para a compreensdo do tema, sobre o atendimento ao cliente, produtor
rural, e a forma que as empresas estdo buscando alcangcar o éxito com consisténcia e
durabilidade.

Palavras-chave: Atendimento. Produtor Rural. Marketing.



ABSTRACT

The present work sought to emphasize the importance of the good service that the companies
offer to the consumers, in the search for improvements, so that there is business growth. It
was thought, particularly, in the service to rural producers, since Brazil is a country where the
agricultural sector is predominant and has significant economic strength. In this way, it is
understood that companies should be careful to be attentive to the novelties and, thus, enable
their team to meet the needs that customers present. The objective of this work is to address
the relevance of the strategies that companies adopt for the proper functioning, including in
the business communications sector, marketing, responsible for the capture of information,
both the product and service to be offered and the analysis of its clients, so that these, feel
satisfied, thus, consequently, raising the reputation of the company. The present study made it
possible to analyze the new profile of customers, a result of the technological era that allows
even the rural producers to demand more from their suppliers and service providers, with
greater accuracy. For this reason, companies need to work with greater transparency,
competence and organization. The methodology used to perform this work was a
bibliographical research, sites specialized in the proposed theme, with the purpose of
searching the expressive principles to obtain a good result for the understanding of the theme,
about customer service, rural producer, and the way companies are seeking to achieve success
with consistency and durability.

Keywords: Service. Rural Producer. Marketing.
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1. INTRODUCAO

Com o avanco das tecnologias e informagfes instantaneas, que atualmente s&o
vivenciadas no planeta, e 0 nosso pais ndo poderia ficar de fora, percebe-se que a exigéncia na
area comercial, econbmica e social, entre os consumidores, tem sido cada vez mais
significante, sendo um fator a ser observado e desenvolvido cada vez mais. Por essa razéo,
atualmente, os clientes tém prezado cada vez mais, por um bom atendimento. Quanto melhor
as empresas atenderem os consumidores, maior sera a satisfacdo do cliente em voltar ao
estabelecimento e, por sua vez, indica-lo a outros consumidores.

Existem varios fatores que influenciam no sucesso ou fracasso de uma empresa, um
deles, para seu éxito, é obter conhecimento do produto, que sera ofertado aos seus clientes, e 0
outro fator, é conhecer bem para quem estad vendendo, ou seja, conhecer as exigéncias do
consumidor. Observa-se, portanto, que quando a empresa ndo zela destas questdes, corre-se 0
risco de obter fracasso.

Por estas questdes, observou-se que um dos problemas encontrados, na atualidade, em
alguns estabelecimentos comerciais, é a falta de um bom atendimento, no qual, muitas vezes
clientes deparam-se com colaboradores de mau humor, com a aparéncia de nao estarem
desejando trabalhar e, assim, as empresas acabam passando uma imagem néo satisfatoria ao
cliente, causando a insatisfacdo destes, e, por essa razdo, muitas vezes as empresas acabam
perdendo-os. Automaticamente, se essas acdes ocorrem com frequéncia, logo poderdo gerar
problemas financeiros.

Constata-se que, por um lado, os consumidores estdo cada vez mais exigentes, tanto
em receber bom atendimento quanto ao produto e seu valor, por outro lado, as empresas
buscam prosperar por meio de fatores que antes ndo eram dados os devidos merecimentos. O
foco das empresas que obtém éxitos esta voltado em questBes que diz respeito ao bom
atendimento, e para isso, é necessario que haja preparo de seus funcionarios, qualidade de
seus produtos e planejamentos empresariais internos e externos. Quando esses fatores sdo
levados com devida importancia pelas empresas, presume-se que estejam preparados para
lidar com a concorréncia. O maior desafio, talvez, seja conquistar novos clientes e assegura-
los para que tornem-se fiéis, além de estabilizar e cativar os que ja freqlientavam a empresa.

Outro detalhe significativo a ser observado, dentro de uma empresa, quando o0 assunto
é a busca de novos clientes, é o investimento em publicidade para atingir clientes potenciais.

Tais individuos devem ser tratados de acordo com suas necessidades e atendidos de forma

11



individual, ou seja, a empresa deve trabalhar perante a compreensdo sobre o individuo e seus
desejos.

Para Kotler (2007), em sua obra Administracdo e marketing, observa-se que a questéo
da qualidade do produto e da venda, quando inclui-se um bom servigco prestado pela empresa
que ofereceu o produto, € pertinente que se compreenda melhor a questdo empresarial e seus
clientes.

Assim, para o presente trabalho, pensou-se na qualidade do atendimento, com énfase
no setor agricola, ja& que o Brasil é um pais com rica cultura rural e economicamente
sustentada por fragdes significantes neste setor. Por essa razdo, é necessario que entenda-se a
adversidade social e cultural encontrada sobre esse perfil de cliente. A pergunta que instiga
estas questdes da problematica empresarial é: de que maneira estd sendo realizado o
atendimento ao cliente, inclusive perante os produtores rurais?

A indagacdo buscada para a questdo citada acima, atenta-se a alguns fatores que
podem contribuir para o sucesso no atendimento das empresas perante seu cliente, como: a
forma de entender; o prazer em atender; manter a comunicacdo com seguranga; possuir
clareza; objetividade e transparéncia. Talvez sejam os principais fatores que exijam,
necessitem e sejam desenvolvidos pelas equipes responsaveis pelo bem estar dos clientes, de
uma empresa.

Entender o historico dos produtores rurais € instigante quando estes sdo considerados
clientes em foco, pois, o setor agricola € predominante no Brasil, por ter uma relevancia na
quantidade e qualidade para suprir o consumo e a necessidade para alimentar 0 mundo. As
empresas precisam estar preparadas, saber sobre as fragilidades de cada cliente,
principalmente no setor agricola, que corresponde a uma grande porcentagem econdmica e
segue determinante para suprir 0 mercado global.

Segundo Kotler (2006), a satisfacdo consiste em sensacdes de prazeres ou
desapontamentos resultantes da comparacdo de desempenho percebido de um produto em
relacio as expectativas dos consumidores. E necessario que a empresa esteja atenta aos
sentimentos e necessidades do cliente, para que este saia satisfeito, cada vez que busca o
produto almejado. Em suma, a satisfacdo depende de como estd sendo realizado o
atendimento, e isso, influenciara na satisfacdo ou insatisfacdo tanto do atendimento quanto na
entrega do produto ou de servicos.

As empresas precisam ser preparadas para levar informacgdes Uteis e novidades aos

produtores rurais, e para isso, & preciso que haja, por parte destas, uma comunicagdo
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sincronizada, uniforme e automatizada, para que flua com seguranca todo o produto,
novidades ou servicos que sera transmitido ou mostrada ao publico, que almeja conquistar
como cliente ou fortalecer os lagos com aqueles que ja possuem.

Sabe-se que é quase impossivel agradar a todos, porém, se as empresas ndo puderem
atendé-los individualmente para satisfazer os clientes em algumas necessidades pontuais, é
necessario que se crie estratégias para atender em grupo de acordo com os problemas, ou seja,
em casos similares, podendo reuni-los em ocasifes especiais para passar as informacgoes
devidas, ou até mesmo, utilizar ferramentas como a comunicagdo digital ou outros meios.

No caso dos produtores rurais, observa-se que, muitos tém a preferéncia que haja o
contato pessoal, apesar de que, atualmente, o estere6tipo do agricultor tenha sofrido mudancas
significativas, no que diz respeito a utilizacdo das tecnologias, que é um grande aliado para
que ndo haja desperdicio de tempo, ja que este & precioso.

Parte-se do principio que os agricultores necessitam de equilibrio entre beneficios e
custos, para isso, € fundamental que as empresas estejam preparadas em sua segmentacao e
caracterizacdo, e sera funcdo do setor de marketing acompanhar e oferecer as melhores
informacGes possiveis para os clientes.

Tanto a comunicacdo pessoal como digital devem fluir harmoniosamente, pois, €
desafio para o setor de marketing acompanhar resultados minuciosos, monitorar 0s passos
que, em conjunto (empresa e produtor rural) foram idealizados e auxiliar no controle das
acOes. Compreende-se que, a forma e estratégias utilizadas em uma empresa assegurardo o
bom funcionamento, tanto da empresa como para o produtor rural. Isto s6 ocorrerd se o
trabalho em equipe for satisfatorio, pois observa-se que quando todos os envolvidos seguem,
compreendem e interpretam o projeto que foi tragado coletivamente, o resultado serad

satisfatorio.

1.10BJETIVOS

Pensou-se, para o presente trabalho, na forma e no preparo que as empresas oferecem
seus servicos aos seus clientes, especificamente aos produtores rurais, ja que as pequenas
cidades brasileiras possuem grandes areas produtoras de alimentos que, no conjunto
geogréafico do pais, assoma-se a grande porcentagem de areas produtivas, chegando a ser
grande colaborador alimenticio de dimensdo mundial. Por essa razdo, os objetivos e intencGes

para o presente trabalho séo:
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Geral
e Abordar as estratégias adotadas pelas empresas, para obter bons resultados, na forma
de conquistar clientes e compreender suas necessidades.
Especificos
e Compreender o historico e as necessidades dos clientes do setor agricola;
e Apresentar a importancia do funcionamento e relacionamento de uma empresa para

fidelizar consumidores em clientes.

2.REFERENCIAL TEORICO

Em anélises sobre a qualidade no atendimento das empresas para seus clientes, em
especial aos produtores rurais, € necessario compreender a maneira como o produto pode
chegar aos consumidores, ou seja, sobre as expectativas dos consumidores perante seus
fornecedores. Para isso, € indispensavel refletir sobre o comportamento do consumidor,
produtor rural, ja que o Brasil é um pais agricola e possui grande area fértil, que produz
alimentos e abastece significativos niUmeros de paises afora e, inclusive, o proprio pais.

E pertinente que compreenda o perfil dos consumidores do setor agricola, ou seja, 0s
produtores rurais, em especial do Brasil, sofreram mudancas em seu modo de viver nas
ltimas décadas, muitos preferiram os centros urbanos para criar sua familia e poucos
continuaram residindo nas areas rurais, porém, percebe-se que ha uma tendéncia em voltarem
a viver em areas rurais.

Atualmente, os produtores rurais, estdo cada vez mais envolvidos com a tecnologia,
que faz-se necessaria no dia a dia, investem em meios corporativos e buscam amparos em
empresas que garantam informacfes e produtos precisos, necessarios para atender o setor
agricola. Estas informacbes e produtos imediatos dependem de muitos fatores: naturais,
biologicos e climatoldgicos.

Considerando a prestacdo de servigos uma area comum para 0 nosso pais, inclusive na
area agricola, onde necessitam de monitoramento de pragas e doencas, subentende-se que, por
um lado o bom atendimento é essencial, por apresentarem valores, em cifras, pelos servi¢cos
prestados significativamente razoaveis, e por outro lado, é necessario entender que 0 uso

correto dos defensivos agricolas e a necessidade do uso nas horas certas sdo informacoes
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essenciais que devem ser passadas pelas empresas, por isso, a capacitacdo dos funcionarios
que exercerdo essa funcao é importante.

O planeta vem sofrendo constantes modificacdes na esfera geografica, a natureza tem
transformado de acordo com a acdo do homem, e assim, nas Ultimas décadas, os produtores
rurais necessitaram adaptar-se as novas regras, sendo parte inicial para mobilizar a sociedade
e levar a conscientizacdo do manuseio correto da terra e do tratamento aos animais. Porém,
estes devem estar amparados por profissionais competentes na area, que consequentemente,
partira do cenario empresarial, auxiliad-los para enquadrarem nas estruturas das organizacgdes
impostas pelo cenario governamental.

As empresas que se concentram em atender o setor agricola tém partido de principios
educacionais e comunicativos, para que os problemas ambientais desaparecam. Estratégias
ambientais e sociais sdo propicias para que o marketing de uma empresa inicie do setor
interno, e que perpasse além da empresa e cheguem até os consumidores para que politicas
ambientais sejam levadas a serio.

Diante dessa realidade, as empresas carecem de preparo para atenderem esta ala
social: os agricultores, no que diz respeito a base social, econdmico e territorial. Grande parte
desses consumidores necessitam de minuciosas apresentacdes do produto a ser consumido,
assim, as empresas precisam estar preparadas, por meio de estratégias empresariais, que
agregam valores comerciais, ambientais, éticos e até mesmo emocionais, para atrair o
consumidor, promovendo interacdo e confianca, fidelizando-os e convertendo-os a serem
clientes e ndo meros consumidores.

As empresas, atualmente, devem estar preparadas e prevenir-se para que alcance a
longevidade, segundo Kotler e Keller (2006), para definir sua missdo, a empresa deve
responder as perguntas fundamentais: Qual € 0 nosso negdcio? Quem € o cliente? O que tem
valor para o cliente? Qual sera nosso negécio? Como deveria ser nosso negocio? Por essas
questdes, pensou-se na problematica das empresas definirem-se, quanto a sua postura, perante
a forma de administrar todos os envolvidos, desde sua prépria empresa até os seus clientes.

E necesséario compreender o funcionamento de uma empresa, quais 0s setores que
abrigardo informacdes preciosas para captacdo e lancamento de tendéncias, quais 0s setores
que serdo responsaveis em levar tais estudos até a ponta final, que no caso, sera o cliente. A
empresa deve trabalhar coletivamente para que todos estejam preparados para contestar
quaisquer questbes, porém, o marketing empresarial serd a alma do negocio, o setor que

apresentara e solucionara novidades e problemas.
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Para melhor compreensao, € imprescindivel o conhecimento e a atuagdo do marketing.
Segundo Kotler (1998), define como: processo social e gerencial pelo qual individuos e
grupos obtém o que necessitam e desejam por meio da criacdo, da oferta e da livre troca de
produtos e servigos de valor com outros.

Porém, nenhuma empresa obtém éxito se ndo houver um planejamento
estrategicamente organizado, que obedeca a suas politicas e cultura. Deve formular
estratégias, planos de acdo, metas a serem atingidas, definicdo no setor de marketing, busca e
inovacao de tecnologias e planejamentos para realizar atividades distintas e estar a frente da
concorréncia.

Atualmente, o cendrio tecnoldgico e de consumo sofreram mudangas consideraveis
perante 0 comportamento dos consumidores, pois encontram-se cada vez mais exigentes e
minuciosos em suas escolhas, fazendo com que haja mudancas também na forma de oferecer
0s produtos, gerando entdo, a livre concorréncia. Devido a ocorréncia dessas mudancgas, as
empresas aprimoram cada vez mais o setor do marketing, responsadvel em pesquisar,
apresentar e oferecer os produtos com mais qualidade e a lugares mais distantes. Portanto,
compreende-se que as estratégias de marketing devem ser pontuais, bem planejadas e
executadas, conhecedor de seus clientes e direcionadas ao seu publico alvo.

Para que a empresa chegue a sua perfeicdo, para poder combater a concorréncia, é
necessario preparar a sua equipe, portanto, para solucionar grande parte dos problemas
encontrados atualmente, dentro das empresas, a respeito de obter bom atendimento, é
pertinente que capacite seus funcionarios, de forma geral, j& que existem bons programas que
condizem a esse assunto, oferecem preparos de pessoal, assim, a empresa obtera bons
resultados por possuir uma equipe capaz de prestar servi¢os de forma competente e de acordo
com o comportamento de cada consumidor.

E necesséario que observe a forma de uma empresa sobreviver com éxito, assim, é
pertinente pensar em gerar negocios ou prestar servicos, sobretudo, € uma forma de construir
e fortalecer relacionamentos. E imprescindivel pensar que o importante é que o cliente sinta-
se bem acolhido e bem servido de suas buscas, pois caso contrario, da mesma forma que o
cliente pode elevar uma empresa pelo bom atendimento e qualidade, ele também pode
produzir efeito contrario, fazer desmoronar, deixando empresas em situacoes dificeis.

Por isso, de acordo com Chiavenato, (2007, p.207), € necessario internalizar que “o
cliente deve ser encarado como o principal patriménio da empresa”. Cabe as empresas manter

o foco nas inovagdes e estratégias formadas em varios setores que as compdem, trabalhar de
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forma coletiva, planejar e preparar todos os setores, desde seus diretores, setor de marketing e
até os atendentes para que haja harmonia e éxito na forma de lidar com seus “patrimonios”.

Segundo Kotler, Keller, (2006), “a administracdo de marketing € a arte e a ciéncia de
escolher mercados-alvo e obter, manter e multiplicar clientes por meio da criagdo, da entrega
e da comunicacdo de um valor superior para o cliente”.

Como o objetivo do marketing é criar intercAmbios lucrativos, as atividades de
marketing também influenciam o processo de compra do consumidor. Cada elemento do
composto de marketing — Produto, Preco, Praca (canais de distribuicdo) e Promocéo
(Comunicacdo de Marketing) — tem potencial para afetar o processo de compra em Varios
estagios (Churchill, 2005, p.164).

Outros conceitos pertinentes sobre o marketing condizem com o presente artigo, pois,
de acordo com Boone, Kurtz, (2009, p.9), “marketing também envolve analisar as
necessidades do consumidor, garantir informacdes precisas para desenhar ou produzir
produtos ou servigos que estdo de acordo com as expectativas dos consumidores e
fornecedores”.

Ja para Churchill, Peter, (2000, p.4), “marketing é o processo de planejar e executar a
concepcao, estabelecimento de precos, promocéo e distribuicdo de ideias, produtos e servicos
a fim de criar trocas que satisfagam metas individuais e organizacionais”.

A ideia, do bom atendimento ao consumidor do setor agricola, vai desde o
atendimento direto até a prestacdo de servicos, no que diz respeito ao monitoramento de
pragas e doencas. Deve-se observar desde o bom atendimento em si até mesmo nos valores
cobrados pelo servico prestado, pois, quando a qualidade e a competéncia das empresas sao
significativas para o cliente, este se sentira satisfeito por estar utilizando produtos de forma
correta e no momento certo, causando, portanto, a sensacdo de manejo eficiente.

Devido o produtor rural estar cada vez mais exigentes na forma de agregar valores
tecnoldgicos, buscam-se cada vez mais variedades de produtos eficazes para as suas culturas
naturais, os servicos oferecidos devem ser o diferencial para atrair os consumidores e, por sua
vez, apds a captacdo destes, o foco seria em transformarem em clientes. Os clientes, por sua
vez, tém-se mostrado cada vez mais exigentes. Por essa razdo, as empresas estdo cada vez
mais atentas a desenvolver-se e a construir boas estratégias, realizando planos de acgdes
eficientes, para assim, oferecer um bom atendimento, diferenciado, para lutar contra a

concorréncia que vem aumentando cada vez mais.
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N&o deve-se ater ou trabalhar de forma como eram realizadas as prestacfes de servicos
h& uma ou duas décadas, pois, 0s tempos sdo outros, e com isso, as empresas, atualmente,
devem trabalhar, dando mais énfase, na construcdo de um relacionamento seguro, sustentavel
e eficaz, entre o cliente, no p6s vendas. O profissional hoje, deve preocupar-se em obter novos
conceitos de comportamento, pois esta inserido em uma realidade onde o mercado consumista
é altamente competitivo, € necessario que as empresas entendam que o cliente € a sua fonte de
sobrevivéncia.

Compreende-se que o cliente pode ser uma organiza¢do, uma empresa, um usuario dos
produtos/servicos ou um consumidor final. E quem compra os produtos/servigos oferecidos
pela empresa na ponta final da cadeia de transagbes. E ele quem determina direta ou
indiretamente se 0 negocio sera bem-sucedido ou nao.

Para que os negocios fluam bem, existem alguns fatores que podem contribuir para o
sucesso no atendimento, tais como: a seguranca em compreender e atender seu cliente, sentir
prazer em atendé-lo, manter uma boa comunicacdo e com seguranca, ter clareza, ter
objetividade e transparéncia. Todas essas questdes devem ser envolvidas também com muita
ética, principios, politicas internas e externas, para um funcionamento eficaz, capaz de
transparecer seriedade nos negocios.

Segundo Churchill e Peter (2000), as influéncias de marketing auxiliam o gestor a ter
um maior conhecimento a respeito de como influenciar o consumidor. Compreende-se,
portanto, que os clientes, pecas fundamentais para a funcionabilidade de uma empresa,
necessitam de servicos satisfatorios, segundo Kotler (2007), a satisfacdo consiste em
sensacOes de prazeres ou desapontamentos resultantes da comparacdo de desempenho
percebido de um produto em relacdo as expectativas dos consumidores.

Entretanto, a satisfacdo depende de como esta sendo o atendimento e, isso,
influenciara no sentimento do cliente, podendo ele sentir-se satisfeito ou insatisfeito com tal
atendimento e entrega de servicos. Reconhece-se que sera quase impossivel conquistar todas
as pessoas que buscam pelo servico de uma determinada empresa, porém, € necessario que
chegue-se a0 maximo da oferta de boa qualidade por parte do atendente que representa uma
empresa.

O setor comercial e 0 empreendedorismo, juntamente com outras areas que compdem
o andamento funcional da sociedade, sempre requerem mudancas fisicas e de pessoal,
adequacdo no funcionalismo da empresa, para que haja melhoras significativas aos clientes e

para o proprio setor financeiro e empresarial.
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Muitas transformacbes ocorreram no decorrer das Ultimas décadas, inclusive no
ambito tecnoldgico, e para as areas rurais foi de grande relevancia, pois é possivel,
atualmente, prevenir-se de muitos elementos que causavam danos no passado. Assim, as
empresas vém buscando melhorias ao oferecer servicos que alcancem a velocidade das
transformacdes, inclusive no que se refere aos recursos tecnoldgicos. Um desses recursos é a
Internet, no qual possibilita, aos produtores rurais, manusear aparatos como o celular,
computadores e aplicativos que favorecam em seu trabalho diario.

E possivel, portanto, que os produtores rurais, por meio da Internet, consigam
acompanhar e administrar sua producdo, a compra, a venda, a troca de seus produtos. Desse
modo, as empresas podem acompanhar seus clientes e auxilid-los por meio da tecnologia,
levando-0s a cometer menos equivocos, que no passado era considerado um temor. A
tecnologia permite informar sobre o tempo, valores e condi¢des especiais de venda. Além
disso, o produtor rural consegue controlar e gerenciar sua cultura com mais eficiéncia e
precisdo, podendo monitorar sua propriedade a distancia pela eficacia de satélites.

S&o mudancas de realidade que fizeram as empresas parceiras dos produtores rurais
adequarem-se aos NOvVos comportamentos, por essa razao, as empresas necessitam caminhar
juntas as informacdes preciosas, pois, observa-se que a distancia ndo é um fator que possa ser
um obstaculo para o produtor rural. Assim, as empresas e 0 desenvolvimento de marketing,
deverdo acompanhar minuciosamente todos os resultados de seus clientes rurais, pois devem

recordar que houve alto investimento.

3.METODOLOGIA

A metodologia utilizada, para a realizacdo deste trabalho, foi de pesquisa bibliografica,
sites especializados no tema proposto, com o intuito de buscar os principios expressivos para
obter um bom resultado para a compreensdo do tema, sobre o atendimento ao cliente,
produtor rural, e a forma que as empresas estdo buscando alcancar o éxito com consisténcia e
durabilidade.

A pesquisa bibliografica segundo Gil (2002, p.44), “¢ desenvolvida com base em

material j& elaborado, constituido principalmente de livros e artigos cientificos.”

Pode-se definir pesquisa como o procedimento racional e sistematico que tem como
objetivo proporcionar respostas aos problemas que séo propostos. [...] a pesquisa é
desenvolvida mediante o0 concurso dos conhecimentos disponiveis e a utilizacdo
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cuidadosa de métodos, técnicas e outros procedimentos cientificos (GIL, 2002,

p.17).
A pesquisa foi realizada para que pudesse compreender a importancia da comunicagao
empresarial, onde o foco principal é o consumidor, produtor rural, para que as empresas

possam atendé-los de forma eficiente e capaz de fidelizar o cliente.

4.CONSIDERACOES FINAIS

As empresas devem simultaneamente adequar-se as novidades, pois, no meio rural,
atualmente, vivenciam constantes mudancas, tanto nos maquinarios utilizados nos plantios ou
criagbes quanto nos produtos que abastecerdo e dardo qualidade na cultura produtiva.
Observou-se que a tecnologia é uma grande aliada na rotina dos produtores rurais. Assim,
evidencia-se que investir na mudancga e na busca de qualidade, no setor de atendimento ao
cliente, é quase um ato obrigatorio nas empresas para obter sucesso. O dia a dia das empresas
estéd cercado de competitividade, por isso a busca de melhorias deve ser constante.

Outro aspecto importante, apresentado no trabalho, foi verificar a forma que o
marketing atua e consolida a préatica, melhora a imagem da empresa, a forma que fideliza o
produto que € oferecido aos consumidores e a conquista de seus clientes rurais, que
atualmente vem carregado de responsabilidades socioambientais, porém, considerados
consumidores conscientes e mais exigentes.

Em suma, prezar por um bom atendimento e sua eficacia é apreciavel perante o bem
estar, sobre a auto-estima do ser humano, pois, quanto melhor o cliente for atendido, maior
satisfacdo o cliente tera em indicar esta empresa para outras pessoas, apontando-a pelo bom
atendimento e pela atencdo que recebeu. A satisfacdo é a chave do éxito, um item a ser
observado com cautela, pois, o sentimento é reciproco, tanto a empresa quanto o cliente sairdo
bem e realizados perante a compra/servico prestado, pois, nenhuma empresa almeja oferecer

problemas ao cliente, somente solugdes.

5. CONCLUSAO
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O presente trabalho atentou-se na apresentacdo da importancia do bom atendimento,
como forma de abordar estratégias adotadas pelas empresas. Assim, a forma como as
empresas possam estar agindo perante seus clientes e a importancia de conquistar e
estabelecer um bom relacionamento com 0s mesmos € o que move a vida Util de uma
empresa.

De acordo com as pesquisas feitas para este trabalho, foi possivel obter o
conhecimento sobre atendimento e estratégias de marketing, compreender a importancia do
bom atendimento ao produtor rural, ja que hoje, estes tém informacdes rapidas por causa da
tecnologia e suas midias. Dessa forma é possivel compreender o histérico e as necessidades
do produtor rural.

Atentar-se ao funcionamento e relacionamento que uma empresa possui com 0s
clientes, podera levar a fidelizacdo e vida longa empresarial. Trabalhar com qualidade é
manter um padrdo de satisfacdo. Para que isso ocorra € necessario que haja estratégias bem
executadas, um grupo harmonioso que possa estar utilizando a mesma linguagem, para que

consiga-se respeito, confianca e prazer naquilo que é oferecido aos consumidores.

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

BOONE, Louis E; KURTZ, David L. Marketing contemporaneo. 12. ed. Rio de Janeiro:
Cengage Learning, 2009.

CHIAVENATO, ldalberto. Administracdo:Teoria, processo e pratica, p. 207. 4 ed. Rio de
Janeiro: Elsevier, 2007.

CHURCHILL JR., Gilbert A.; PETER, J. Paul. Marketing: criando valor para os
clientes. Sao Paulo: Saraiva, 2000.

Marketing: criando valor para os clientes. Trad. Cecilia Camargo Bartalotti e
Cidd Knipel Moreira. Sdo Paulo: Saraiva, 2005.

GIL, A. C. Como elaborar projetos de pesquisa. 4. ed. Séo Paulo: Atlas, 2002.

KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administracdo de marketing. 12. ed. Sdo Paulo:
Pearson Prentice Hall, 2006.

; KELLER, Kevin Lane. Administracdo de marketing. 12 ed. Sdo Paulo: Pearson
Prentice Hall, 2007.

21



; Philip. Administracdo de marketing: analise, planejamento, implementacéao
controle. 5 ed. S&o Paulo: Atlas S.A., 1998.

22



