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SECCAO 2.2: ESTRATEGIAS DE MARKETING E BRANDING

2.2.1: Introdugao ao Marketing: Fundamentos de precgos, branding e promogao
para mulheres na agricultura

O ambiente competitivo do agronegécio atual exige que as mulheres no agronegdcio
vao além da producdo e prestem atencdo deliberada ao marketing. Isto porque a
produgcdo sozinha ndo pode garantir vendas e lucro. Essencialmente, o marketing
acrescenta valor ao processo produtivo e mede o valor monetario das Actividades que
ocorrem desde o ponto de produgao até ao momento da compra pelo consumidor.

a. Preco

A definicdo de pregcos € um dos aspetos mais importantes do marketing no
agronegécio. E o processo de determinar o montante das taxas empresariais por um
produto ou servigo. Determina se os agricultores obtém lucro, atingem o ponto de
equilibrio ou sofrem perdas. Uma precificagdo eficaz exige que o proprietario do
agronegdcio considere fatores como custos de produgao, procura de mercado, pregos
dos concorrentes e o valor que os clientes atribuem ao produto. Os operadores
empresariais precisam de adotar uma estratégia de pregos informada sobre custos e
orientada para o mercado para garantir que o prego reflete tanto o custo de produgao
como o valor percebido pelos clientes, mantendo-se competitivos no mercado.

GOOD PRICING BAD PRICING
——Te =
-  Cost: N 150: N 300
Profit Margin: N 150 per bag

. Sold: N 120 (Below Cost)
) Loss: - 30 per bag

¢ 1 ETE ¢ 1 R

Cost per Chicken: N 1,000

S Sold: N 1,200

* Sold: N 2,500 £ Profit: Only N 200 per bird
@ Considered Costs & Market Price ¢B Sold Too Cheap Without Checking Costs
@ Calculated Profits & Quality Feed ¢B Ignored Disease & High Costs

PROFITABLE FARMING n‘ LOSING MONEY @

Figura 3: Exemplos de Precos Bons e Maus - Gerados por IA

Ao determinar o prego de um produto, é importante colocar as seguintes perguntas:
Quem sao os mercados-alvo? Quais sdo as suas caracteristicas demograficas? Estao
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interessados em valor, qualidade ou baixo custo? O produto esta a ser distribuido a
grosso ou a retalho? Qual é a vida util ou ciclo de vida estimado do produto? A procura
pelo produto é alta ou baixa? Existem regulamentos impostos que limitam ou ditam a
faixa de precos dos produtos?

Antes de precificar um produto ou servigo, é crucial calcular o custo de producao desse
produto. Se os custos de producao excederem o preco, indica ineficiéncia ou
necessidade de reavaliar a viabilidade do produto ou servico (PennState Extension,
2026b).

b. Branding

Os clientes tém muitas opg¢des no mercado. Branding refere-se as caracteristicas que
ajudam a identificar um produto e a diferencia-lo dos seus concorrentes. Influencia as
decisbes de compra e tem um impacto significativo nas escolhas dos clientes ao
adquirir produtos ou servigos. Conta a histéria de quem é a proprietaria do negécio e o
que ela valoriza.

Elementos-chave como o nome da marca, logétipo, slogan ou slogan, elementos de
design (como formas e cores) e o tom de voz contribuem todos para apoiar a marca e
moldar a sua imagem junto dos clientes (Cowee e Cortis, 2005). No entanto, o branding
vai além destes fundamentos; Abrange todos os aspetos da experiéncia do cliente com
0 negocio, produto ou servigo, formando, em ultima analise, a sua percegado. Para que
uma marca seja eficaz no desempenho das fungdes acima mencionadas, 0 nome da
marca deve ser simples, facil de pronunciar, facil de memorizar, distinto e ndo ser
confundido com os dos concorrentes.

& ®

ST S GREEN HARVEST

 fidut O = Na{ur:lly Grown, Naturally Good

LADY'S CHOICE
Healthy Hens, Quality Eggs — From Farm to Flour —

Figura 4: Imagens geradas por IA de marcas mostrando o nome da marca, logotipo,
slogan e elementos de design.

c. Promogao

A promocao inclui todos os métodos usados para comunicar com potenciais clientes e
convencé-los a escolher produtos ou servigos.

Panfletos, publicagdes, programas de radio e televisao, e jornais continuam a ser canais
promocionais importantes para alcancar clientes. Estes canais tradicionais de media
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frequentemente fornecem fontes de informacgao crediveis e de confianca das quais os
clientes confiam para tomar decisdes empresariais. Feiras comerciais e festas
agricolas oferecem oportunidades promocionais unicas onde os clientes podem ver,
tocar e experienciar os produtos em primeira mao.

Plataformas de redes sociais como videos no YouTube, publicacdes no Instagram, X,
TikTok e LinkedIn, bem como email e marketing de conteudos, tornam-se cada vez
mais importantes na promocao de negdcios.

2.2.2: Marketing Online e Offline: Aproveitando as redes sociais e plataformas
digitais para o crescimento do negécio.

O marketing é geralmente categorizado em abordagens de marketing online e offline,
ambas desempenhando papéis cruciais no crescimento do agronegécio. O marketing
offline foca-se em métodos tradicionais, presenciais/boca a boca, nao digitais, como
mercado local, reunides cooperativas de agricultores, reuniées comunitarias, anuncios
na radio, feiras/exposicdes agricolas, banners, cartazes, panfletos e outdoors para
chegar aos clientes.

O marketing online, no entanto, é as ag¢des estratégicas e promocionais realizadas na
internet para promover produtos e servigos. Utiliza canais baseados na internet como
redes sociais (Facebook, Instagram, TikTok), WhatsApp, plataformas de comércio
eletronico (Jumia, Konga), e-mail, websites e Google Ads para alcancar clientes. As
mulheres no agronegocio precisam de compreender como podem complementar 0 uso
para aumentar a visibilidade da marca, expandir o seu alcance de mercado e aumentar
as vendas.

Aproveitando Ferramentas Digitais no Agronegoécio

R. Redes sociais: Plataformas de redes sociais como Facebook, WhatsApp, Instagram e
TikTok sdo estratégias de marketing agroempresarial inestimaveis. Proporcionam
acesso a um vasto publico/utilizadores, permitindo que as empresas partilhem
histérias de sucesso, atualizagbes, testemunhos e conteddos educativos de forma
interativa e eficiente.

Quando Utilizar: Ideal para promocao de produtos e servigos, criagao de consciéncia
para utilizadores amplos, construcdao de marca e comunicagao com clientes.

Como utilizar: Partilhe regularmente fotografias claras de produtos/servicos, indique
precos, fornega contactos e responda rapidamente as mensagens. Partilhe histérias de
sucesso, atualizagcdes e testemunhos.

Grupos-Alvo: Retalhistas, consumidores locais, consumidores urbanos e jovens.
Estratégia: As mulheres podem focar-se em grupos de WhatsApp de confianca e redes
comunitarias, enquanto as jovens podem criar videos curtos e conteudos envolventes.
b. Ferramentas Digitais - Pagamentos Digitais e Dinheiro Mével

Quando Utilizar: Ao receber pagamentos, pagar a fornecedores ou gerir transacdes.
Como utilizar: Incentive transag¢des sem dinheiro e mantenha a transparéncia digital.
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Grupos-Alvo: Clientes, fornecedores, prestadores de servicos, clientes de retalho e
grossista, mercados urbanos, jovens e compradores institucionais.

Estratégias: Promover a inclusao financeira utilizando carteiras méveis que requerem
infraestruturas bancarias minimas para mulheres.

c. Os produtos agricolas podem ser vendidos em Marketplaces Digitais e plataformas
de comércio eletrénico (Jumia, TradeDepot, Twiga Foods, Mpesa, DigiExt, Fromyfarm,
Konga, Amazon)

Quando usar: Ao vender produtos fora dos mercados locais.

Como usar: Liste produtos com descricdes precisas, utilize imagens detalhadas e de
alta qualidade, adicione informagdes sobre pregos e opgdes de entrega e uma
descri¢ao transparente para a confiancga.

Grupos-Alvo: Comerciantes, Retalhistas, grossistas, consumidores urbanos, jovens,
compradores institucionais, supermercados e hotéis

Estratégia: As mulheres empreendedoras podem vender coletivamente através de
cooperativas para minimizar riscos e desafios logisticos. Os jovens podem explorar
lojas online e mercados regionais mais alargados.

d. Site da Empresa

Estabelecer uma presencga online robusta € a base de qualquer marketing digital
bem-sucedido para o agronegocio.

Quando Utilizar: Quando a empresa quer criar uma forte presenga online e apresentar
produtos ou servigos. A estratégia é gerar trafego através de marketing de conteudos e
anuncios.

Como usar: o site deve ser profissional, facil de navegar e responsivo para dispositivos
moveis. Inclua descri¢gées detalhadas dos produtos, imagens de alta qualidade, pregos,
contactos e testemunhos de clientes; Atualiza regularmente.

Grupos-Alvo: Retalhistas, grossistas, parceiros agronegocios, consumidores urbanos,
exportadores, investidores e compradores institucionais.

e. Publicidade online e videos

0 uso do YouTube e do TikTok pode alargar o publico, especialmente os consumidores
jovens e com conhecimentos digitais. Além disso, uso de storytelling através de videos
de testemunhos e sessbes ao vivo onde perguntas e respostas sao apresentadas em
direto em novos produtos.

Quando Utilizar: Ao langar novos produtos ou promover produtos e servigos para
alcancar clientes que procuram online, organizagdes e parceiros agronegoécios.

Como Utilizar: Use anuncios simples, videos curtos e mensagens claras que mostrem
os beneficios dos produtos. Use palavras-chave direcionadas, anuncios simples e
ligue-os ao site da empresa ou a pagina de contacto.

Grupos-Alvo: Consumidores online
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Os jovens podem criar videos curtos enquanto as mulheres podem contar histérias
baseadas nos seus produtos.

F. Utilizagao do Email Marketing: O email marketing é uma ferramenta eficaz para o
marketing agroempresarial, pois proporciona uma comunicagao personalizada com o
publico.

Quando Utilizar: Ao comunicar com compradores, parceiros, fornecedores ou
instituicoes.

Como Utilizar: Envie mensagens profissionais com assuntos claros, anexe catalogos de
produtos ou listas de precos, e faga seguimento regularmente.

Grupos-alvo - Retalhistas, grossistas, organizacdes, parceiros agronegocios.
Estratégias: As mulheres devem usar para construir credibilidade.

Outras ferramentas de networking, como o Linkedin e os Foruns de Agricultores,
também podem ser usadas para se ligar a compradores, investigadores e prestadores
de servigcos, promover produtos e partilhar conquistas empresariais. As mulheres
podem incentivar perfis coletivos ou cooperativas para aumentar a visibilidade.

2.2.3: Desafios de marketing: Barreiras de marketing de género e estratégias para as
superar.

As mulheres desempenham papéis criticos tanto nos setores agricola como
empresarial na Africa Subsaariana (SSA), mas existe uma significativa "lacuna de
género" na produtividade agricola e no desempenho empresarial. As mulheres no
agronegocio enfrentam multiplas barreiras, que sao enumeradas abaixo:

R. Enquadramentos legais e regulatorios do ambiente empresarial

As praticas legais, costumeiras e os quadros regulatérios dos paises da SSA
frequentemente impedem e restringem as mulheres o registo de empresas, a abertura
de contas bancarias e a posse de bens. Na Nigéria, Tanzania, Malawi, Uganda e Quénia,
onde certas leis consuetudinarias concedem aos maridos controlo exclusivo sobre os
bens matrimoniais, as mulheres casadas enfrentam dificuldades em usar ativos fixos
como garantia para obter empréstimos empresariais (Banco Mundial, 2019; Williamson
et al, 2023). De forma semelhante, em paises onde foram promulgadas leis para
garantir os direitos das mulheres a terra e outras propriedades, muitas mulheres ainda
enfrentam desafios significativos relativamente aos seus direitos fundiarios. Estas
restricdbes reduzem a sua capacidade de desempenhar eficazmente no agronegécio.
Para eliminar tais barreiras, (OIT 2016) sugeriu estratégias para incluir reformas legais
que garantam direitos iguais a terra e a propriedade, politicas financeiras sensiveis ao
género e regulamentos empresariais simplificados que incentivem a participagao das
mulheres. As mulheres podem aproveitar terras detidas coletivamente através de
cooperativas.
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b. Acesso a Recursos Produtivos

Relatérios indicam desigualdades significativas de género entre os produtores
agricolas em Africa relativamente ao acesso a recursos (Ali et al., 2016; Aletheia et al.,
2020). As mulheres agricultoras normalmente gerem parcelas de terra menores do que
os homens, limitando a sua escala de producao e diversidade de culturas. Mesmo
quando o acesso a terra ndao € uma restricdo, o acesso limitado a trabalhadores
familiares e/ou contratados também reduz a produtividade agricola das mulheres e o
aumento da producdo. As empresas detidas por mulheres em Africa tém menos
inventario, equipamentos, propriedades e outras formas de ativos fixos em comparagao
com os seus homadlogos masculinos (Banco Mundial, 2019). O pequeno tamanho e os
recursos limitados das empresas femininas aumentam a sua dependéncia da
infraestrutura publica, tornando-as mais vulneraveis a cortes de energia e interrupgoes
nos servigos de agua e esgotos (ICRW, 2019). A barreira pode ser ultrapassada através
de servicos agrupados que oferecem crédito, contributos e aconselhamento técnico as
mulheres. Além disso, formar fabricantes locais sobre as necessidades especificas das
mulheres pode ajudar a desenvolver a sua capacidade de conceber ferramentas e
equipamentos agricolas amigos das mulheres.

c. Acesso a servigos de crédito e financeiros

As mulheres tém frequentemente acesso limitado a garantias (como titulos de
propriedade), sistemas bancarios formais e empréstimos em grande escala. Esta
restricdo financeira limita a sua capacidade de investir em embalagens, marca,
certificagao, transporte, armazenamento e marketing digital, que sdo essenciais para
aceder a mercados de maior valor e competir eficazmente nas cadeias de valor
agricolas. A falta de capital de giro enfraquece as mulheres no poder negocial do
agronegocio. Promover produtos financeiros sensiveis ao género, formar cooperativas
empresariais femininas para juntar recursos e negociar melhores pregos, expandir o
crédito em grupo, reforgcar os direitos de terra e propriedade das mulheres, melhorar o
acesso a servigos financeiros digitais e fornecer formagao direcionada em literacia
financeira e desenvolvimento empresarial sdo opgoes para mitigar esta barreira.

d. Acesso a servigos de consultoria técnica e apoio empresarial.

As mulheres nos paises SSA recebem menos servigcos de aconselhamento e apoio
empresarial do que os homens, contribuindo para a disparidade de género no marketing
do agronegécio. Um estudo do Banco Mundial (2019) baseado em evidéncias de varios
paises africanos revelou que as normas de género e sociais, em vez da formagao
empresarial, eram mais eficazes no aumento dos lucros quando comparadas com a
formacdo de gestdo. Uma estratégia para ultrapassar esta barreira é ligar o
aconselhamento técnico e o apoio empresarial ao agronegdcio a outras intervengoes
que abordem as questdes socioculturais enfrentadas pelas mulheres (David, 2021). As
mulheres também podem aproveitar plataformas digitais para aconselhamento sobre
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extensoes, colaborar com organizagdes nao-governamentais e defender politicas
sensiveis ao género que garantam acesso igualitario a servicos de extensao e
empresas.

e. Acesso a mercados e oportunidades comerciais

O acesso a mercados e oportunidades comerciais continua a ser uma grande barreira
para as mulheres no agronegécio, apesar de iniciativas como a Area de Livre Comércio
Continental Africano (AfCFTA), que promove o comércio inclusivo em termos de género
e jovens (AfCTA, 2020). As mulheres muitas vezes carecem de informagao de mercado,
enfrentam restricdes de mobilidade, tém dificuldades em cumprir padroes de qualidade
e certificacado, e tém acesso limitado a redes de financiamento e de compradores
formais, resultando em precos mais baixos e menos oportunidades de alto valor.
Enfrentar esta barreira requer sistemas de informacao de mercado inclusivos em
termos de género, organizagdes de produtoras mais fortes, uma maior literacia digital e
a utilizacdo de plataformas digitais de negociacdo que conectem as mulheres a
compradores fiaveis e melhores mercados.

F. Condigoes de trabalho seguras

Jacobson e Joekes (2019) descobriram que as mulheres traders experienciam vdrias
formas de violéncia de género, desde assédio sexual verbal até violagdo, enquanto
exercem as suas Actividades comerciais. = As mulheres no agronegocio podem
ultrapassar barreiras relacionadas com condigdes de trabalho inseguras e assédio
sexual tomando medidas proativas para se protegerem e fortalecer o seu ambiente de
trabalho. Podem trabalhar em redes ou cooperativas de confianga, operar em espagos
de mercado seguros e bem regulados, e estabelecer limites profissionais claros ao lidar
com clientes e fornecedores. Além disso, procurar apoio junto de associagdes
empresariais, grupos de mulheres ou autoridades competentes, documentar incidentes
e defender locais de trabalho mais seguros pode ajudar a reduzir riscos e promover
ambientes empresariais mais respeitadores e seguros.

2.2.4: Actividade: Desenvolver uma estratégia de marketing simples para um
agronegoacio local (incluindo ideias para redes sociais).

PASSO 1. Pede-se aos participantes que desenvolvam uma estratégia de marketing
simples para o seu negdcio utilizando a abordagem 4P, onde Produto: Que
produto/servico esta a vender? O que o torna especial? Prego: O produto é acessivel e
competitivo?

Local: Onde sera vendido o produto? Promocao: Como é que os clientes vao saber
disto?

PASSO 2. Para a promocao, os participantes sao convidados a escolher duas
ferramentas digitais e a apresentar razdes para a sua escolha. Os participantes serdao
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convidados a criar uma mensagem promocional curta ou uma ideia fotografica com
uma legenda para o seu produto ou servico.

PASSO 3. A Actividade termina com os participantes a partilharem a sua estratégia de
marketing simples com o grupo alargado e a receberem feedback.
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