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RESUMO
A geracdo de demanda permite que empresas se norteiem em estratégias para
estimular o interesse pelos produtos ou servigcos oferecidos, visando estimular os
clientes ou potenciais clientes, gerando, consequentemente aumento nas vendas e
lucratividade das empresas. O objetivo desse trabalho foi analisar um estudo de caso
sobre o Plano de Geracdo de Demanda (PGD), criado pela empresa Alfa, para
defensivos agricolas utilizados no cultivo da cana-de-agucar com regional de Ribeiréo
Preto, Sdo Paulo. Foram analisadas as ac¢des desenvolvidas por 9 Representantes
Técnicos de Vendas (RTVs), durante os anos de 2022 e 2023 da empresa Alfa. Foi
possivel notar que a Taxa de Reversdo em Vendas pelas a¢des desenvolvidas pelos
RTVs foram de 53%, ou seja, conclui-se que o PGD é um plano robusto na empresa
Alfa, no qual essa taxa pode ser melhorada, visando aumento nas vendas em

decorréncia das acdes realizadas.

Palavras-chaves: Agronegocio; Marketing; Empresa; Faturamento, Aumento de

vendas.



ABSTRACT
Demand generation allows companies to devise strategies to stimulate interest in the
products or services on offer, with the aim of stimulating customers or potential
customers, consequently generating an increase in sales and profitability for the
companies. The aim of this work was to analyze a case study of the Demand
Generation Plan (PGD) created by the Alfa company for pesticides used in sugar cane
cultivation in the Ribeirdo Preto, S&o Paulo region. The actions taken by 9 Technical
Sales Representatives (RTVs) during the years 2022 and 2023 at Alfa were analyzed.
It was possible to note that the Sales Reversal Rate for the actions developed by the
RTVs was 53%, that is, it can be concluded that the PGD is a robust plan in the Alfa
company, in which this rate can be improved, with a view to increasing sales as a result

of the actions carried out.

Keywords: Agribusiness; Marketing; Company; Turnover, Increased sales.
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1. INTRODUCAO

A geracao de demanda em empresas do agronegocio se baseia no processo
de criacéo e cultivo do interesse pelos produtos ou servicos de uma empresa entre
potenciais clientes do setor agricola. Isso envolve identificar e direcionar segmentos
especificos de clientes, desenvolver campanhas de marketing e utilizar diversos
canais para promover as ofertas da empresa.

Lovelock e Wright (2006), afirma que, para uma organizagdo conseguir um
aumento de demanda, se faz necessario a mesma ouvir o0 mercado comprador, ndo
focando no que o consumidor comprou, mas sim o que ele gostaria de adquirir para
suprir sua necessidade e ndo encontra.

Para isso, podem usar uma variedade de taticas para gerar demanda, com a
utilizagdo da publicidade, marketing de conteddo, midias sociais, eventos, dentre
diversas outras a¢0es atreladas a pessoas que trabalham na area comercial. Algumas
empresas podem contar com distribuidores para aumentar o raio de atuacao,
garantindo com que seus produtos estejam disponiveis aos clientes de forma mais
rapida e facilitada, como exemplo, no setor canavieiro, sendo essa ideia defendida por
Kotler e Keller (2006), os quais afirmam que os interesses dos clientes sdo atraidos
por meio da formacéao de canais de distribuicédo eficazes para que proporcione acesso
dos produtos por meio da comunicacao e de vendas.

Porém, para que essas estratégias de geracao de demanda sejam eficazes no
agronegocio, ha necessidade de aprofundar o conhecimento do setor e seus clientes,
bem como foco na construcdo de relacionamentos e no fornecimento de valor aos
clientes potenciais. Kotler (2000), menciona que o plano de marketing estratégico
estabelece objetivos gerais com base nas analises da situacdo, como também, nas
oportunidades do mercado atual. Ao gerar procura pelos seus produtos e servicos, as
empresas podem aumentar as vendas e a base de clientes a alcancar o sucesso a
longo prazo.

Com isso, a empresa a qual foi realizado o estudo pertence a uma empresa do
agronegocio e no mercado de protecao de cultivos com a linha de defensivos agricolas
para o setor canavieiro, denominada Alfa para fins de estudo. A mesma utilizou o PGD
(Plano de Geragédo de Demanda) a qual consiste em uma estratégia desenvolvida pelo
marketing juntamente com a equipe comercial para apresentar seus produtos ao

mercado de cana-de-acUcar e permitir com que o0s clientes acompanhem o
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desenvolvimento de novidades antes do langcamento dos produtos no mercado. Além
disso, € uma ferramenta que permite o conhecimento da tecnologia e os beneficios
do portfélio Alfa.

O PGD é implementado por meio de ac¢des realizadas pelos Representantes
Técnicos de Vendas da empresa Alfa, que trabalham diretamente com os clientes para
apresentar os produtos e dar recomendacdes acerca de seus problemas no canavial.
Essas acdes podem incluir visitas técnicas, treinamentos, eventos e outras atividades

gue ajudam a gerar demanda dos produtos da Empresa Alfa.



14

2. REVISAO DA LITERATURA

2.1. Geracdo de demanda: o que é e sua importancia

A antecipacgao, ou ainda, previsdo das vendas das organizacdes desempenha
uma funcéo crucial no processo de tomada de decisdes. Em geral, as empresas
enfrentam limitagbes de recursos para realizar mudancas significativas em sua oferta
no curto prazo e adaptar-se as flutuacbes da demanda. Embora seja um tema
extensivamente examinado, a previsdo de vendas, consequente geracdo de
demanda, é um aspecto complexo que abrange uma variedade de variaveis internas
e externas as organizacoes (Silva et al., 2016).

De acordo com Melo e Alcantara (2011) o alinhamento da demanda na cadeia
de suprimentos enfrenta desafios progressivos como a falta de precisdo nas
informacdes, resultando em uma prestacdo de servico ineficiente aos clientes,
reducdo do giro de estoque e alto indice de obsolescéncia agravada pela ampla
variedade de produtos. Dessa maneira, o atendimento das necessidades e desejos
dos consumidores pode ser alinhando com a capacidade produtiva da empresa. A
coordenacao e gestao eficiente entre marketing e a demanda pode resultar em maior
vantagem competitiva para as empresas.

Bueno (2016), defende que a geracdo de demanda é um esforco colaborativo
e envolve o entendimento das necessidades dos agricultores com o objetivo de
apresentar produtos que ndo atendam somente essas necessidades, mas que
superem as expectativas dos mesmos. A medida que a agricultura se torna cada vez
mais dindmica e competitiva, a criacdo de uma demanda consistente para a
comercializacdo dos produtos é o caminho para aquisicdo de ganhos expressivos a
longo prazo.

Sendo assim, a demanda no agronegdécio é impulsionada por diversos fatores,
incluindo o crescimento populacional, mudancas nos padrées de consumo, avancos
tecnoldgicos, politicas governamentais, condi¢cdes climaticas e flutuacdes nos precos
das commodities. Segundo Mckenna (1996), o desenvolvimento acelerado que
vivemos atualmente faz com que surjam novas formas de realizacdo de negocios,
atendimentos e relacionamentos com os clientes.

Oliveira (2009) também defende a mesma vertente, a qual cita que o mercado

esta mudando nos ultimos anos, onde os clientes estdo cada vez mais exigentes em
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qualidade, ndo bastando oferecer produtos ou servicos de alto nivel, mas sim uma
boa relacdo entre cliente e empresa. Por esse motivo 0s programas de geragcao de
demanda sdo tdo importantes no meio corporativo, tendo em vista que ha a
necessidade da prospeccdo de clientes de forma mais atraentes, despertando
interesse ao publico alvo.

Portanto, a geracédo de demanda consiste no estimulo da procura pelo produto
ou servico da empresa, ndo atendendo somente a demanda previamente existente.
Sendo assim, as estratégias de marketing sdo fundamentais para estimular que o
cliente interaja com os produtos da empresa em unido as suas necessidades
(Schuchardt et al, 2019).

Kotler e Armstrong (2003) defendem que a implementacdo dos elementos
compostos de marketing para conhecer o consumidor, bem como seus
comportamentos é fundamental para a realizacdo do mapeamento das suas atitudes
e percepcOes desses clientes referentes as caracteristicas dos produtos, precos e
apelos da midia, fazendo com que a organizacao tenha mais vantagens comerciais

em relagéo aos concorrentes.

2.2. Marketing: a importancia dos clientes para as empresas e relagcbes de

longo prazo

Para gerar interesse, as empresas do agronegocio adotam estratégias de
marketing e vendas para atrair e ofertar aos clientes o que eles desejam (Veras; Costa,
2013), buscando promover seus produtos e servicos, como também, identificar e
atender as necessidades de seus clientes e criar valor agregado. Para Lambin (2000),
o marketing € um conjunto de atividades operada por organizacdes e também um
processo social, e para que isso ocorra, se faz necessario a criacdo de um vinculo
com o cliente.

De acordo com Kotler e Armstrong (1998), marketing de relacionamento
significa criar, manter e acentuar sélidos relacionamentos com os clientes e outros
publicos. Os mesmos autores defendem que “a chave para criar relacionamentos
duradouros com o cliente é criar valor superior e satisfacdo para ele. Clientes
satisfeitos tém maior probabilidade de serem clientes fiéis”.

E para a fidelizac&o do cliente € necessaria uma relacdo de proximidade entre

a empresa e 0 mesmo. Dessa maneira a empresa e o cliente simplifica a misséo de
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atender as suas necessidades. O desenvolvimento e a manutengéo de vinculos com
0s clientes destacam-se como elementos cruciais a serem nutridos pelas
organizacgOes (Menezes, Pelissari, 2022).

Segundo Viana e Behling (2010), um cliente que experimenta satisfacao, ou
seja, aquele cujas expectativas em relacdo a interacdo com a empresa sdo superadas,
raramente procurara por outra empresa ao buscar produtos e servigos.

No que se refere a conquista de novos clientes, em um ponto de vista
empresarial, € considerado mais oneroso em comparacao a fidelizacdo de clientes.
Em um estudo feito por Kotler e Armstrong (2003), ao analisarem uma instituicao
financeira, constataram que para prospectar novos clientes havia um custo de 280,00
dolares por cliente, e apenas 57,00 dolares para manter um cliente ja existente, sendo
por esse motivo importante a fidelizagdo e o marketing de relacionamento com os
clientes.

E nesse sentindo as estratégias de marketing sdo importantes, pois tém como
objetivo chamar a atencao de um publico de interesse, podendo envolver acdes como
campanhas publicitarias, participacdo em feiras e eventos do setor sucroenergético,
programas de fidelidade, parcerias com distribuidores, além do uso de canais de
comunicacao eficazes, como midias sociais, marketing digital. Andrade e Prado
(2023) citam que no agronegoécio houveram mudancgas em relacdo ao comportamento
dos agricultores e pecuaristas, com maiores profissionalizacdes e uso de tecnologia,
reforcando a ideia de melhorar a experiéncia do cliente. Empresas do setor buscam
inovacBes com o0s servicos de ferramentas digitais, assisténcia técnica e eventos de
relacionamento.

Apés a identificacdo das demandas do mercado, € imprescindivel a coleta de
informacfes que visam maximizar a eficiéncia do uso de tecnologias, prever novas
tendéncias administrativas, como também, enfatizar andlises sobre os pontos altos e

baixos, oportunidades e ameacas para a tomada de decisdes (Becker et al.,2018).

2.3. Cana-de-acucar e utilizacédo de defensivos agricolas para o cultivo
A cana-de-agucar é cultivada principalmente para a producdo de agucar e
etanol. E uma graminea alta e semi-perene, originaria da Asia, e é cultivada em

regides tropicais e subtropicais em todo o mundo, sendo uma importante cultura
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comercial em muitos paises, incluindo Brasil, india, China e Tailandia (Instituto
Bioldgico, [s.d.]).

O Brasil € o maior produtor e exportador mundial de cana-de-agucar. Rodrigues
et al., (2024) citam que as usinas processaram 638,4 milhdes de toneladas na safra
2023/2024 de cana-de-acucar, se destacando como o maior da histéria do setor. A
produtividade média das lavouras do Centro-Sul atingiu quase 90 t hat, resultando
em um aumento de 20% em relagdo ao ano anterior (Figura 1). Fatores como
investimento em tecnologias, variedades, tratos culturais e condi¢cdes climaticas

favoraveis permite esses resultados satisfatérios nesse segmento agricola.

Figura 1 — Histérico de moagem de cana-de-acucar (milhdes de toneladas)
na regido Centro-Sul do Brasil.

Em comparacéo a safra 2022/23, o aumento na quantidade de cana-de-
acucar moida em 2023 deve alcancar quase 100 milhdes de toneladas.
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Fonte: Rodrigues et al., (2024) - Dados da Unica - 2023.

De acordo com um levantamento feito no ano de 2023 pela Companhia
Nacional do Abastecimento, a area destinada para colheita na safra totaliza 8,30
milhdes de hectares, 2% acima em um comparativo a safra passada devido a melhora
dos indices pluviométricos e temperaturas abaixo do normal registradas na regiao
Centro-Sul, a qual representa 90,2% da producéo total do pais (Conab, 2023).

O estado de Sao Paulo possui uma 6tima estrutura logistica, cientifica e
tecnolégica. O setor sucroenergético, que conta atualmente com 171 usinas
espalhadas em todo o territorio paulista, principalmente na regido de Ribeirdo Preto,

Sertdozinho, Piracicaba e Aracatuba, representa quase a metade das 360 usinas em
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funcionamento em todo o Brasil (Santos, 2023). Segundo 0 mesmo autor, a previsao
para a safra paulista do ano de 2023 era de 417 milhdes de toneladas, onde as
cidades que mais produzem séo Barretos, Orlandia, Jaboticabal, Ribeirdo Preto, S&o
José do Rio Preto, Votuporanga, Araraquara, Jad, Lins e Limeira — SP (Santos, 2023).

O cultivo da cana-de-agucar gera de forma direta cerca de 55 mil empregos
formais no estado de acordo com dados do Cadastro Geral de Empregados e
Desempregados (Caged, 2023), como também, a fabricacao e refino do acucar gera
cerca de 130 mil empregos e outras 43 mil na fabricacéo do etanol.

A alta producéo no pais, principalmente no estado de Séo Paulo se explica pelo
fato do clima ser considerado ideal para a implantacdo da cultura, como também,
pelos incentivos governamentais e privados dados ao setor (Embrapa, 2022).

Os defensivos agricolas séo utilizados na lavoura com o intuito de proteger as
plantas contra pragas, doengas e plantas daninhas. Na cana-de-agucar, esses
produtos desempenham um papel importante, conferindo produtividade e qualidade
na matéria prima para producao de acucar e etanol.

Os insetos-praga sao um dos principais fatores que afetam a produtividade da
cana-de-acucar e, principalmente, aqueles associados ao solo, que danificam a
cultura se nao forem controlados. Exemplos desses sdo: Sphenophorus levis,
Migdolus Fryanus e Cupins (Avila et al., 2023). Outra praga importante para o cultivo
€ a broca da cana-de-acucar, Diatraea saccharalis, sendo considerada a principal,
estd amplamente distribuida nas regifes de cultivo no territério nacional (Dinardo-
Miranda, 2008).

Essas pragas podem causar danos significativos as plantacdes, reduzindo a
produtividade e a qualidade dos produtos finais, tendo sua qualidade e producéo
comprometida, quando sujeita a altos indices de infestacdo. Quando isso ocorre, a
empresa acaba sendo prejudicada economicamente (Gomes, Oliveira, 2020).

E importante ressaltar que o uso de defensivos agricolas deve ser feito de forma
responsavel, seguindo as recomendacdes técnicas e as boas praticas agricolas. A
adocao de medidas de manejo integrado de pragas e doencas, como 0 monitoramento
regular das lavouras e a utilizagdo de produtos seletivos e de baixa toxicidade,
contribui para a reducéo do impacto ambiental e para a sustentabilidade do cultivo da

cana-de-acucar. (Bruna, 2017).
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3. OBJETIVOS
O objetivo desse trabalho foi analisar um estudo de caso sobre o Plano de
Geracdo de Demanda (PGD), criado pela empresa Alfa, para defensivos agricolas

utilizados no cultivo da cana-de-agucar com regional de Ribeirdo Preto, Sdo Paulo.

Como objetivo especifico se pretendeu:

o Verificar as vendas realizadas pelos Representantes técnicos de venda
- RTVs;
o Analisar as acdes desenvolvidas pelos RTVs e a Taxa de Reversao em

Vendas.
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4. MATERIAL E METODOS

A metodologia utilizada na pesquisa foi estudo de casos, onde, segundo Gill
(2002) visa estudar um ou ou mais objetivos especificos de maneira extensa,
buscando a obtencdo do maximo de conhecimento a respeito do tema abordado. Faz
indagacdes de “como” e “por que” a tratar de um evento observado no contexto da
vida real. E uma ferramenta muito utilizada em investigacbes de processos
organizacionais, administrativos econdmicos.

O trabalho foi realizado com uma unidade de uma empresa do ramo de
defensivos agricolas, com atuacdo em ambito nacional e internacional. Para fins de
descricao, serd denominado o nome ficticio Alfa, sediada na cidade de Ribeirdo Preto,
interior do estado de S&o Paulo. O periodo de coleta de dados foi de 13 de marcgo a
06 de setembro de 2023.

O objetivo da empresa Alfa foi gerar o PGD, chamado de Plano de Geracéao de
Demanda que teve como base um conjunto de a¢des criadas em unido com a equipe
de marketing e a equipe comercial, sendo essas executadas pelos Representantes
Técnicos de Vendas (RTVs) com o objetivo de gerar demanda, como também, agregar
valor aos produtos e solucionar as necessidades dos clientes.

Cada RTV possuia um PGD individual em que era responsavel por gerir e
executar as acdes dentro do prazo estipulado, como também, utilizar a verba
destinada para o cumprimento das acdes. As acdes desenvolvidas pelos RTVs foram:

o Visitas Técnicas

Através dos RTVS e Consultores disponibilizados pela empresa, visitas foram
feitas nas areas de produtores fornecedores e usinas de cana-de-acucar para
apresentar os beneficios dos produtos aos clientes tendo como objetivo aumentar a
demanda dentro da empresa, sanar necessidades ou problemas que o cliente enfrenta

no campo, além de trazer recomendacdes baseados no portfélio Alfa.

o Treinamentos e capacitacdes

Momento destinado a capacitacdo e aquisicdo de conhecimento técnico de
produtos, area em que a Alfa investe fortemente para que os colaboradores de
revendas e cooperativas tenham o maximo de bagagem na aquisi¢cao de informacdes

e argumentario para contribuir com a venda. Dessa maneira, quanto maior o nimero
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de colaboradores capacitados houver nos canais de distribuicdo, melhor é para a

empresa, favorecendo o desenvolvimento da cadeia sucroenergética.

o Participacao ativa em eventos

A Alfa participava ativamente em varios eventos, fossem eles organizados pela
propria empresa ou por colaboradores externos. Essa agéo favorece o mapeamento
estratégico de clientes, aumenta a participacdo em negociacdes e sana davidas do
publico alvo, aumentando a participacdo de mercado da empresa (market share).

o Montagem de campos experimentais (area demo)

A montagem de campos experimentais, porpularmente chamada de “Area
Demo”. foram realizadas em areas cedidas pelos proprios clientes para que 0s
produtos do portfélio Alfa fossem ser testados e visualizados na pratica em
comparacao ao tratamento de defensivos que o produtor ou usina utilizavam ,sendo
chamado de “padrao fazenda”, contribuindo entdo para apresentar o diferencial do
portfolio da empresa, como também sanar a necessidade que o mesmo enfrentava na
cana-de-acucar, podendo ser uma praga, doencas ou plantas daninhas, onde os
experimentos seguiam protocolos base para coleta de dados concretos e seguros a

serem apresentadas posteriormente aos potenciais clientes.

e Fechamento de Safra
Realizacéo reunides de fechamento de safra teve como intuito prestar contas
junto aos clientes de como foi a safra trazendo os pontos fortes do processo, como
também, trazer algumas oportunidades de melhorias visando o maximo de retorno
sobre investimento do cliente.
Foram desenvolvidas a¢cfes sociais que envolvem uma confraternizacao junto

aos clientes para simbolizar o fechamento dessa etapa de acdes.

e Nao Aplicaveis
Essa designacao foi empregada na plataforma Salesforce para descrever
acOes que eram altamente especificas para um cliente ou canal atendido pelo RTV,
frequentemente sendo uma acdo Unica que ndo necessariamente se repetiria em

outras circunstancias futuras.
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Os dados do PGD ficaram armazenados na nuvem, na plataforma Salesforce
onde continham todas as informa¢des necessarias para a execucao do plano, como
0 numero de acdes totais planejadas na regional, o valor em reais investidos para a
execucao das ac¢des e o indice de efetividade das acoes.

O indice de efetividade das a¢des é uma porcentagem que se origina das acées
planejadas inicialmente e as a¢Bes que foram concluidas. Na plataforma Salesforce
pode ser visualizada a segmentacdo de acgles por tipo de produto, sendo eles
herbicidas, fungicidas, inseticidas e maturadores (Figura 2).

Figura 2 - Plataforma Salesforce: PGD

Status Atividades PGD Time do PGO Indice de Efetividade do PEGD = Total Punejado PGD R$ Total Planejado PGD R§ Exscutade PGD

“ ]
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R$162.590.0¢ R$148.247.90
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= -
B Detes imerslo de aniises =

R§11643,80

sativicades/Cutan RS Punsfado) Cufturs satvicadas/Prod,,.  SAtvigoawProd,.. RS PaneladelProd.. 3RS Manajade/Prod..

Herdicicet reetidn Fampcices

Fonte: Salesforce 2023.

Para verificacdo das acoes realizadas pelos RTVs, foi verificado a Taxa de
Reversdo em Vendas, que se baseou em um estudo aprofundado do indice de
efetividade das ac¢fes concluidas que contribuiram ou favoreceram a venda dos
defensivos para a empresa.

Para isso, este estudo foi feito através da criagdo de um questionario padrao
elaborado via Excel, sendo levado em consideracdo o PGD individual, onde cada RTV
ficou responsavel pelo preenchimento, sendo totalizado 9 RTVs da regional.

No questionario, continham as informac¢des dos clientes ou canais de
distribuicdo; produtos foco de cada representante; classificacdo das acdes; volumes
em kg L vendidos no ano de 2022 e 2023; faturamento nos anos de 2022 e 2023 (em
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dolares), como também, o preco unitario dos produtos (em doélares), os quais foram
obtidos através da média de precos do ano de 2022 e 2023.

Para a realizacdo dos célculos e obtencdo da Taxa de Reversdo em Vendas,
foram feitas da seguinte forma: acbes concluidas que reverteram em venda (Acv)
sobre 0 numero de acbes totais concluidas (Atc) dentro do PGD individual,
multiplicado por 100. A Taxa de Reversdo em vendas é dada em porcentagem, sendo:
(Acv / Atc) x 100

Como o PGD foi aplicado na cultura da Cana de Acucar, classificada com ciclo
semi-perene, houve a necessidade de se fazer um compilado dos anos de 2022 e
2023, para a realizacdo da Taxa de Reversdao em Vendas, ao passo que acdes iguais
em anos diferentes favoreceram a venda, sendo consideradas como uma unica
venda.

Os nomes dos clientes e a nomenclatura dos produtos foram modificados e
adicionados ficticios para preservar a imagem da empresa/cliente. Todos os dados

foram compilados e apresentados por meio de tabelas, imagens e quadros.



24

5.  RESULTADOS E DISCUSSAO

Os quadros 01 até 09 (apéndices A ao |) apresentam os Planos de Geracgéo de
Demanda de cada Representante Técnico de Vendas (RTV) e suas respectivas acbes
de acordo com cada cliente, produto foco, atividades, volumes de produtos vendidos
e o faturamento no ano de 2022 e 2023.

Para o faturamento, foi utilizado um valor médio dos precos de produtos entre
0s anos de 2022 e 2023, como também, as acbes que foram geradas de vendas de
um ano para outro, consideradas como uma Unica venda.

Os clientes e canais de distribuicdo foram mantidos em sigilo, sendo nomeados
somente como “cliente” ou “canal” com a adicdo numérica. Ja os produtos foco do
PGD foram nomeados de acordo com a classificagcdo. Os Produto Foco foram

ulu_

nomeados sendo Inseticidas com a abreviatua “I”; herbicidas com “H”; fungicidas com
“‘F” e maturador com “M”, também com a adicdo numérica para diferenciacdo dos

mesmos.

Tabela 1 - Faturamento dos RTVsS no ano de 2022 e 2023.

RTV Venda (U$) - ANO 2022 Venda (U$) - ANO 2023
01 4.442.758,00 7.185.328,00
02 4.801.788,00 8.925.016,00
03 283.472,00 447.750,00
04 531.591,90 215.273,50
05 2.977.188,00 829.426,00
06 1.827.984,00 691.118,00
07 1.072.360,00 1.991.200,00
08 1.581.232,80 32.800,00
09 574.000,00 596.680,00

TOTAL 18.092.374,70 20.914.591,50

Fonte: Autoria Prépria.

E possivel notar que o RTV que obteve um maior faturamento no ano de 2022
e 2023 com as acdes realizadas foi o RTV 02, tendo um total de U$ 4.801.788,00 e
U$ 8.925.016,00 para o ano de 2022 e 2023, respetivamente. Entre as
atividades/acdes que se destacaram foram a capacitacao, sendo realizado com todos
os clientes que o RTV atendia (cliente 06 ao cliente 10) (Apéndice A).

Além disso, nota-se também que o RTV que menos faturou no ano de 2022 foi
0 RTV 03 com U$ 283.470,00 e no ano de 2023 o RTV 08 com U$ 32.800,00 (Tabela
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1). No ano de 2022, o RTV 03 focou prioritariamente na realizacao de acg0es de visita
técnica. Possivelmente, a utilizacdo de somente um unico tipo de acao fez com que
houvesse limitagbes na abordagem e ganho de relacionamento com os clientes.
Rozzett (2010) defende a ideia de que a empresa deve realizar de forma eficiente um
conjunto de atividades capazes de gerar valor de forma diferenciada ao cliente e
consequentemente, gerar demanda.

Com relacdo ao ano de 2023, o RTV 08 foi o0 que menos faturou, porém, ao se
fazer um comparativo ao que menos faturou no ano de 2022 (RTV 03), houve a
utilizacdo de mais ferramentas responsaveis por gerar demanda (Visitas Técnicas,
Fechamento de Safra e Areas Demo). Acontecimentos globais que afetaram o
agronegocio de maneira geral foram fatores externos que influenciaram diretamente
nas negociacoes brasileiras, como guerras, questdes politicas e queda de precos
provenientes da pandemia do COVID-19, sendo o ultimo fator muito responsavel pelas
mudancas no comportamento de comprar dos clientes (Nielseniq, 2020).

Na tabela 2 € possivel observar as acdes segmentadas para cada RTV. Uma
das ac¢0es utilizadas por todos os RTVs entrevistados foram as visitas técnicas. Visitas
técnicas visam fazer um levantamento geral de informacdes e necessidades do
produtor e propriedade, entretanto o foco do consultor esta nas vendas, porém, essa
acao se mostra interessante para se diferenciar da concorréncia, aumentando as
chances de fidelizac&o do cliente (Neto, 2022).

A capacitacdo ndo foi uma das ac¢les utilizadas por todos os RTVs, tendo o
RTV 02, a realizando para mais de um tipo de produto foco, com o cliente 07
recebendo capacitacao para utilizacdo de inseticida e herbicida; cliente 08 recebendo
capacitacdo para as 3 classes de produtos vendidos pela empresa, inseticida,

herbicida e fungicida, sendo 102, HO1, FO1, respetivamente (Apéndice B).
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Tabela 2 - Segmentacao de Acoes por RTVs.

RTV Visitas Treinam. e Particip. Area Demo Fechamento Nao Aplicaveis
Téc. Capacitacbes em Eventos de Safra
1 16 0 0 5 1 4
2 9 8 0 7 3 5
3 18 0 0 6 1 2
4 9 0 0 9 4 3
5 10 0 0 10 3 8
6 10 5 1 6 4 8
7 3 0 1 4 5 3
8 2 2 2 3 2 6
9 0 0 1 8 2 1
TOTAL 77 15 5 58 25 40

Fonte: Autoria Propria.

A area demo foi outra acdo utilizada por todos os RTVs, com destaque para o
RTV 05, seguido do RTV 04. Os campos experimentais é uma estratégia de marketing
da maioria das empresas que trabalham no agro, além de palestras, dias de campo,
dentre outros. Essas acbes sdo conteudos gratuitos e de grande valor, com
possibilidade de aumentar a produtividade do produtor, conhecendo a realidade dele.
O consultor de vendas necessita buscar um retorno ou feedback do cliente, sobre o
contetido consumido. E uma excelente oportunidade para iniciar uma conversa de
negaocios (Atacar, 2023).

Na figura 3, retirada na plataforma Salesforce, ilustra as acdes reportadas por
cada RTVs, em que mostra as acdes de acordo com seu status, sendo elas
planejadas, concluidas ou atrasadas, confererindo o indice de efetividade presente na

plataforma, e abaixo é apresentado a Taxa de Reversdao em Vendas (Tabela 3).

Figura 3 - A¢Bes Planejadas, Concluidas e Atrasadas Realizadas pelos RTVs
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Fonte: Plataforma SalesForce (2023)
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Conforme apresentado anteriormente, a mesma foi calculada por meio das
juncdes das acdes concluidas em unido aos apontamentos das acdes individuais
feitos pelos representantes técnicos de venda (RTV) que contribuiram para o
faturamento da empresa Alfa.

Tabela 3 — Taxa de reverséo em vendas das acdes realizadas pelos RTVs.

RTV Acdes Acdes Revertidas Taxa de reverséo
Concluidas em Vendas em vendas (%)
1 27 18 67%
2 34 16 47%
3 27 8 30%
4 27 20 74%
5 33 11 33%
6 34 19 56%
7 17 8 47%
8 20 15 75%
9 12 6 50%

Fonte: Autoria prépria

Podemos notar também, que o RTV 02 foi o que mais faturou em ddlares nos
ultimos dois anos de vendas (2022 e 2023) , porém na analise da Taxa de Reversao
em Vendas, o mesmo nao foi o que possuiu maiores quantidades de ac¢des concluidas
gue foram revertidas em vendas (Figura 3). Isso se da pelo fato da Taxa de Reverséo
em Vendas néo estar diretamente ligada ao valor faturado em ddlares, mas sim nas
acOes que foram criadas com o intuito de gerar demanda.

De acordo com os dados apresentados, o RTV 08 apresentou uma maior Taxa
de Reversdo em Vendas (75%), seguido do RTV 04 (74%). Nota-se que o RTV 08

apresentou variados tipos de acdes (Tabela 2).



28

Figura 4 - Agbes Concluidas Revertidas em Vendas
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Fonte: Plataforma SalesForce (2023)

De todas 231 acdes concluidas presentes no Plano de Geragcdo de Demanda,
foram obtidos um total de 121 acfes que foram revertidas em vendas, conferindo 53%
na Taxa de Reversédo em Vendas.

A Taxa de Reversdo em Vendas é de grande importancia para o planejamento
estratégico do Plano de Geracédo de Demanda da Empresa Alfa, tendo em vista que
pode ser considerada uma nova ferramenta tecnoldgica a ser adicionada a plataforma
Salesforce, contribuindo para o aumento da assertividade do posicionaento do PGD
para os proximos ciclos.

Flores et al. (2016), prop6s que a utilizacdo da tecnologia da informacéo por
meio de softwares e programas seja uma aliada na gestado de marketing em unido ao
relacionamento, visando criar um banco de dados mais detalhado sobre seus clientes
e unir estratégias para a empresa manter-se em contato constante com os produtores,
sendo esse contato e aproximacao feitas por meio das acées do PGD e em unido com
a tecnologia dos produtos do portfélio de cana de acglcar, obtem-se o resultado que
seriam as vendas alcancadas.

Segundo Nascimento (1996) para que o0s clientes comprem com mais
frequéncia, as empresas devem estar bastante empenhadas na criacdo de situacdes
gue ele nomeia de “momentos magicos”, em que sejam surpriendidos positivamente,
ao passo que a empresa favorece essa afirmacao por meio das acodes. Para que o
PGD seja bem aproveitado, a empresa precisa compreender com exatidao as
expectativas do cliente para que consiga posicionar as agdes e consequentemente

seus produtos.
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Las Casas et al. (2016), mencionam que para a obtencao de bons resultados,
se faz necessario a realizacdo de levantamento de dados robusto, favorecendo um
bom planejamento, ao passo que um plano de marketing deve se correlacionar
diretamente com o mercado, bem como suas necessidades. Portanto, para aumentar
a demanda de produtos na cadeia sucroenergética, € essencial entender as
necessidades, desejos e valores do cliente, para depois tracar uma estratégia
adequada no posicionamento das acdes, mas para isso, deve haver um alinhamento
estratégico entre a area de marketing e comercial para que as acdes sejam cada vez
melhores posicionadas no mercado, como também, mais aproveitadas no ambito de

reversao em vendas.
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6. CONCLUSAO

Pode-se concluir que o Programa de Geracdo de Demanda € um plano robusto
gue a empresa Alfa criou e coloca em pratica, o qual € um dos grandes responsaveis
para o aumento do faturamento anual de produtos do portfélio. Entretanto, precisa ser
refinado para obter uma maior taxa de reversao de vendas pela empresa, tendo em
vista que esse plano é utilizado anualmente pelo time comercial e de marketing,
porém, possui um percentual que pode ser melhorado.

No presente trabalho, em relacdo as a¢des desenvolvidas, como capacitacoes,
visitas técnicas e areas experimentais, sendo essa a¢des com status concluido pelos
representantes técnicos de venda, resultaram em um Taxa de Reversdo de Vendas
em 53% para os defensivos agricolas utilizados na Cana-de-acucar.

Entretanto, pode ser melhor aproveitado com a insercéo de novas ferramentas
de andlise como a Taxa de Reversdo em Vendas, sendo as mesma cruciais a
contribuicdo do enriquecimento das analises, favorecendo entdo o aumento do
poderio informacional para a criacdo e posicionamento das a¢des, sendo de grande
valor para a equipe comercial e de marketing nos ciclos de PGD futuros. Vale lembrar
gue € necessario sempre estar atento a preferéncia, desejos e necessidades dos
clientes, pois seréo eles que determinardo quando adquirir o produto ou servico da

empresa.
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Cliente/C Produto Atividade \\//grl]lé%i \\//:rl]lérigi Venda Realizada Venda Realizada Preco
anal Foco kglL 22 kgL 23 (U$) - ANO 2022 (U$) - ANO 2022 us

Cliente 01 | 102 Visita 0 720 $ - $ 53.424,00 74,2
Técnica

Cliente 02 | HO1 Area Demo 30000 $ - $ 1.230.000,00 41,0

Cliente 02 | HO1 Visita 3000 $ - $ 40.200,00 13,4
Técnica

Cliente 04 | HO1 Area Demo $ - $ - 32,2

Cliente 04 | HO1 Visita $ - $ - 16,9
Técnica

Cliente 05 | HO1 Visita 24160 32300 $ 990.560,00 $ 1.324.300,00 41,0
Técnica

Cliente 05 | HO1 Visita 1500 11940 $ 25.350,00 $ 201.786,00 16,9
Técnica

Cliente 01 | 103 Visita 1000 15000 $ 13.400,00 $ 201.000,00 13,4
Técnica

Cliente 02 | 103 Visita 3700 10000 $ 105.080,00 $ 284.000,00 28,4
Técnica

Cliente 03 | 103 Visita 29000 35000 $ 1.189.000,00 $ 1.435.000,00 41,0
Técnica

Cliente 04 | 103 Fechament | 6000 10000 $ 193.200,00 $ 322.000,00 32,2
o de Safra

Cliente 05 | 103 AreaDemo | 0 300 $ - $ 5.070,00 16,9

Cliente 05 | 103 Nao 3520 10000 $ 99.968,00 $ 284.000,00 28,4
Aplicavel

Cliente 05 | 103 Visita 600 1640 $ 19.320,00 $ 52.808,00 32,2
Técnica

Cliente 01 | HO2 Visita 30000 5000 $ 1.230.000,00 $ 205.000,00 41,0
Técnica

Cliente 03 | HO2 Nao 0 10000 $ - $ 169.000,00 16,9
Aplicavel

Cliente 05 | HO2 AreaDemo | O $ - $ - 16,9

Cliente 05 | HO2 Nao 7000 $ 287.000,00 $ - 41,0
Aplicavel

Cliente 05 | HO2 Visita 0 0 $ - $ - 13,4
Técnica

Cliente 03 | MO1 Néo 800 0 $ 25.760,00 $ - 32,2
Aplicavel

Cliente 04 | MO1 Néo 0 27300 $ - $ 1.119.300,00 41,0
Aplicavel

Cliente 05 | MO1 Visita 0 0 $ - $ - 13,4
Técnica

Cliente 01 | FO1 Visita 9300 9100 $ 264.120,00 $ 258.440,00 28,4
Técnica

Cliente 03 | FO1 Visita 0 0 $ - $ - 16,9
Técnica

Cliente 04 | FO1 Visita 0 0 $ - $ - 41,0
Técnica

Cliente 05 | FO1 AreaDemo | 0 0 $ - $ - 13,4

Cliente 05 | FO1 Visita 0 0 $ - $ - 32,2
Técnica

TOTAL $ 4.442.758,00 $ 7.185.328,00

Fonte: Autoria Propria
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Cliente/ Produto Atividade \\//grl]lé%i \\//:rl]lérigi Venda Realizada Venda Realizada Preco
Canal Foco kgL 22 kgL 23 (U$) - ANO 2022 (U$) - ANO 2023 us
Cliente 07 102 Area Demo 3400 5600 $ 139.400,00 $ 229.600,00 41,0
Cliente 07 102 Capacitacéo $ -8 - 6,9
Cliente 08 102 Capacitacdo |0 0 $ -1 % - 16,9
Cliente 09 102 N&o Aplicavel | 1540 $ 63.140,00 | $ - 41,0
Cliente 07 HO1 Area Demo 2500 0 $ 33.500,00 | $ - 13,4
Cliente 07 HO1 Visita Técnica 0 $ -8 - 28,4
Cliente 07 HO1 Capacitacdo |0 0 $ -1 % - 32,2
Cliente 08 HO1 Area Demo 0 3000 $ -8 50.700,00 16,9
Cliente 08 HO1 Capacitacdo |0 0 $ -8 - 41,0
Cliente 06 103 Capacitagdo |0 2000 $ -1 % 82.000,00 41,0
Cliente 07 103 N&o Aplicavel |0 0 $ -1 % - 28,4
Cliente 07 103 Visita Técnica | 8800 14000 $ 652.960,00 $ 1.038.800,00 74,2
Cliente 08 103 Visita Técnica | 9400 19600 $ 697.480,00 | $ 1.454.320,00 74,2
Cliente 08 103 Fechamento $ -8 - 16,9
de Safra
Cliente 08 103 Area Demo 21000 70240 $ 861.000,00 | $ 2.879.840,00 41,0
Cliente 08 103 Fechamento $ -1 % - 13,4
de Safra
Cliente 08 103 Visita Técnica $ -1 % - 13,4
Cliente 10 103 Area Demo 19880 20200 $ 1.475.096,00 | $ 1.498.840,00 74,2
Cliente 10 103 Visita Técnica $ -1 % - 16,9
Cliente 07 HO2 Capacitacéo 3000 0 $ 123.000,00 | $ - 41,0
Cliente 07 HO02 Area Demo 0 0 $ -1 % - 41,0
Cliente 07 HO02 Visita Técnica |0 0 $ -1 $ - 41,0
Cliente 09 HO2 Visita Técnica |0 4020 $ - $ 129.444,00 32,2
Cliente 10 HO02 Area Demo 0 $ -1 % - 32,2
Cliente 10 HO02 N&o Aplicavel 0 $ -1 $ - 74,2
Cliente 10 HO2 Né&o Aplicavel 0 $ -1 $ - 13,4
Cliente 10 HO2 Fechamento 0 $ -1 $ - 28,4
de Safra
Cliente 07 MO1 N&o Aplicavel | 12000 30000 $ 492.000,00 $ 1.230.000,00 41,0
Cliente 08 MO1 Visita Técnica | 3860 5640 $ 158.260,00 $ 231.240,00 41,0
Cliente 09 MO1 N&o Aplicavel |2380 7400 $ 31.892,00 | $ 99.160,00 13,4
Cliente 07 FO1 Né&o Aplicavel |0 0 $ -1 $ - 13,4
Cliente 08 FO1 Capacitacdo |0 $ -8 - 13,4
Cliente 08 FO1 Visita Técnica |0 80 $ - 0% 1.072,00 13,4
Cliente 10 FO1 Capacitacao 2300 $ 74.060,00 | $ - 32,2
TOTAL $ 4.801.788,00 | $ 8.925.016,00

Fonte: Autoria Propria
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Volume

Volume

Cliente/ Produto Atividade Vendido | Vendido Venda Realizada] Venda Realizada | Preco

Canal Foco kg/L 22 | kg/L 23 (U$) - ANO 2022| (U$) - ANO 2023 us
Cliente 17 |I01 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 74,2
Cliente 18 101 Fechamento 2040 0 $ - $ - 74,2

de Safra

Cliente 11 | 102 Area Demo 0 0 $ - $ - 41,0
Cliente 11 | 102 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 28,4
Cliente 14 | 102 N&o Aplicavel | 1500 0 $ - $ - 41,0
Cliente 19 | 102 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 13,4
Cliente 20 102 Visita Técnica |120 0 $ - $ - 16,9
Cliente 12 |HO1 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 16,9
Cliente 13 | HO1 Area Demo 0 0 $ - $ - 41,0
Cliente 14 | HO1 N&o Aplicavel | 640 0 $ - $ - 32,2
Cliente 18 | HO1 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 13,4
Cliente 11 103 Visita Técnica |0 2100 $ - $ 155.820,00 74,2
Cliente 11 103 Visita Técnica |0 900 $ - $ 15.210,00 16,9
Cliente 13 | 103 Area Demo 0 1000 $ - $ 41.000,00 41,0
Cliente 15 | 103 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 13,4
Cliente 17 | 103 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 13,4
Cliente 11 | H02 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 32,2
Cliente 13 HO02 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 142,1
Cliente 16 | HO2 Area Demo 0 0 $ - $ - 41
Cliente 17 | HO2 Area Demo 0 5100 $ - $ 144.840,00 28,4
Cliente 20 HO02 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 142,1
Cliente 11 | MO1 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 16,9
Cliente 18 MO1 Visita Técnica | 4500 0 $ 144.900,00 $ - 32,2
Cliente 19 MO1 Visita Técnica | 4200 3200 $ 119.280,00 $ 90.880,00 28,4
Cliente 13 | FO1 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 74,2
Cliente 17 |FO01 Area Demo 0 0 $ - $ - 13,4
Cliente 18 FO1 Visita Técnica |260 0 $ 19.292,00 $ - 74,2
TOTAL $ 283.472,00 $ 447.750,00

Fonte: Autoria Prépria.
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Cliente/ | Produto Atividade \\//grl]lé%i \\//:rl]lérigi Venda Realizada Venda Realizada Preco
Canal Foco kglL 22 | kg/L 23 (U$) - ANO 2022 (U$) - ANO 2023 us
Canal 01 |I01 N&o Aplicavel | 600 775 $ 44,520,00 | $ 57.505,00 74,2
Canal 01 |102 Area Demo 0 120 $ -1 $ 8.904,00 74,2
Canal 01 |102 Fechamento 1125 725 $ 19.012,50 | $ 12.252,50 16,9

de Safra
Canal 01 (102 Fechamento 1125 725 $ 46.125,00 | $ 29.725,00 41,0
de Safra
Canal 01 (102 Visita Técnica |0 120 $ -1 $ 1.608,00 13,4
Canal 01 |102 Nao Aplicavel |116 665 $ 1.554,40 | $ 8.911,00 13,4
Canal 01 |HO1 Area Demo 0 1040 $ -1 $ 13.936,00 13,4
Canal 01 |HO1 Fechamento 2800 440 $ 90.160,00 | $ 14.168,00 32,2
de Safra
Canal 01 |HO1 Fechamento 2800 440 $ 90.160,00 | $ 14.168,00 32,2
de Safra
Canal 01 |HO1 Visita Técnica |0 1040 $ -1 % 33.488,00 32,2
Canal 01 |HO1 Outros 340 0 $ 48.314,00 | $ - 142,1
Canal 01 |103 Area Demo 0 0 $ -1$ - 13,4
Canal 01 |103 Visita Técnica |0 0 $ -1 $ - 13,4
Canal 01 | HO2 Area Demo 320 0 $ 9.088,00 | $ - 28,4
Canal 01 | HO2 Area Demo 300 0 $ 9.660,00 | $ - 32,2
Canal 01 | HO2 Area Demo 300 0 $ 22.260,00 | $ - 74,2
Canal 01 | HO2 Visita Técnica | 760 0 $ 56.392,00 | $ - 74,2
Canal 01 | HO2 Visita Técnica | 320 0 $ 5.408,00 | $ - 16,9
Canal 01 | HO02 Visita Técnica | 300 0 $ 5.070,00 | $ - 16,9
Canal 01 | HO02 Visita Técnica | 300 0 $ 22.260,00 | $ - 74,2
Canal 01 |HO2 N&o Aplicavel |0 0 $ -1 % - 16,9
Canal 01 |MO01 Visita Técnica | 1000 0 $ 41.000,00 | $ - 41,0
Canal 01 |FO1 Area Demo 0 0 $ -1 8 - 13,4
Canal 01 |FO1 Area Demo 0 0 $ -1 8 - 13,4
Canal 01 |FO1 Area Demo 0 0 $ -1 8 - 13,4
Canal 01 |FO1 Visita Técnica | 640 640 $ 20.608,00 | $ 20.608,00 32,2
Canal 01 |FO1 Visita Técnica |0 0 $ - $ - 16,9
TOTAL $ 53159190 | $ 215.273,50

Fonte: Autoria Prépria.
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Cliente/ Produto Atividade \\//grl]lé%i \\//:rl]lérigi Venda Realizada Venda Realizada| Preco
Canal Foco kg/L 22 | kglL 23 (U$) - ANO 2022 (U$) - ANO 2023 us
Fechamento
Canal 01 102 de Safra 0 0 $ -1 $ - 13,4
Canal 01 102 N&o Aplicavel |0 0 $ - 1% - 13,4
Canal 02 102 N&o Aplicavel |0 0 $ - 1% - 32,2
Canal 02 102 Visita Técnica 27506 17000 $ 1.127.746,00 $ 697.000,00 41,0
Canal 02 102 Visita Técnica 13340 0 $ 178.756,00 $ - 13,4
Canal 01 HO1l Nao Aplicavel 1000 1400 $ 74.200,00 | $ 103.880,00 74,2
Canal 01 HO1l Visita Técnica 3260 0 $ 92.584,00 | $ - 28,4
Cliente 22 Ho1 Area Demo 0 0 $ -1 % - 41,0
Canal 02 103 N&o Aplicavel |0 0 $ - 1% - 74,2
Fechamento
Canal 02 103 de Safra 0 0 $ -1 $ - 74,2
Canal 02 103 Outros 0 0 $ -1 $ - 41,0
Canal 03 103 Visita Técnica 8100 140 $ 136.890,00 $ 2.366,00 16,9
Cliente 22 103 Area Demo 300 100 $ 22.260,00 | $ 7.420,00 74,2
Cliente 23 103 Area Demo 0 0 $ -1 $ - 16,9
Canal 01 HO2 Palestra 0 0 $ -1 $ - 32,2
Canal 02 HO02 Area Demo 3420 0 $ 45.828,00 | $ - 13,4
Canal 03 HO2 Area Demo 0 0 $ - 1% - 74,2
Canal 03 HO02 Visita Técnica 9000 0 $ 120.600,00 $ - 13,4
Cliente 21 HO02 Area Demo 1120 0 $ 36.064,00 | $ - 32,2
Cliente 21 HO02 Visita Técnica |0 0 $ -1 % - 32,2
Cliente 22 HO02 Area Demo 27860 0 $ 1.142.260,00 $ - 41,0
Cliente 22 HO02 N&o Aplicavel 0 0 $ -1 % - 13,4
Fechamento
Cliente 22 HO02 de Safra 0 0 $ -1 % - 32,2
Cliente 22 HO02 Visita Técnica |0 0 $ - | % - 16,9
Cliente 22 HO2 Visita Técnica |0 0 $ - 13 - 41,0
Canal 02 MO1 Nao Aplicavel 0 1400 $ - | $ 18.760,00 13,4
Canal 01 FO1 Area Demo 0 0 $ -1 $ - 32,2
Canal 01 FO1 Visita Técnica |0 0 $ -1 $ - 13,4
Canal 03 FO1 Area Demo 0 0 $ -1 $ - 13,4
Canal 03 FO1 N&o Aplicavel 0 0 $ -1 $ - 13,4
Canal 03 FO1 Visita Técnica |0 0 $ - 13 - 13,4
Cliente 22 FO1 Area Demo 0 0 $ -1 $ - 32,2
Cliente 22 FO1 Visita Técnica |0 0 $ - 13 - 41,0
TOTAL $ 2.977.188,00 $ 829.426,00

Fonte: Autoria Prépria.
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Volume

Volume

Venda

Cé'ae:;e/ P;:oodcléto Atividade Vendido | Vendido | Realizada (U$) \(/S;)d?fﬁgl Izzgg;? PrLjego
kg/L 22 | kg/L 23 - ANO 2022
Pequena Feira/Balcéo de
Canal 02 FO02 Negécio 120 $ -1 % 8.904,00 |74,2
Cliente 28 | F02 Visita Técnica 0 $ -1 $ - 41,0
Fechamento
Cliente 28 | FO2 de Safra 0 0 $ -1 $ - 41,0
Canal 01 102 Visita Técnica 820 0 $ 33.620,00 | $ - 41,0
Canal 02 102 Capacitacéo 1200 0 $ 16.080,00 | $ - 134
Canal 03 102 Capacitacao 640 0 $ 47.488,00 | $ - 74,2
Canal 04 102 Capacitacao 1280 0 $ 17.152,00 | $ - 134
Cliente 24 |102 Area Demo 0 0 $ -1 $ - 1410
Fechamento
Canal 02 HO1 de Safra 6000 0 $ 80.400,00 | $ - 13,4
Canal 02 HO1 Visita Técnica 0 0 $ -1$ - |28,4
Cliente 25 HO1 Area Demo 0 2400 $ -1 $ 40.560,00 (16,9
Cliente 26 | HO1 Area Demo 0 0 $ -1 $ - 41,0
Canal 01 103 Nao Aplicavel 18200 0 $ 307.580,00 | $ - 16,9
Canal 02 103 Nao Aplicavel 26000 0 $ 348.400,00 | $ - 13,4
Canal 02 103 N&o Aplicavel 0 0 $ -1 $ - 1134
Canal 02 103 Visita Técnica 0 0 $ -1 $ - 41,0
Fechamento
Canal 02 103 de Safra 0 0 $ -1 $ - 41,0
Canal 02 103 Outros 0 5100 $ -1 % 209.100,00 (41,0
Canal 02 103 Outros 0 500 $ -1 % 37.100,00 |74,2
Canal 04 103 N&o Aplicavel 4380 0 $ 179.580,00 | $ - 41,0
Canal 04 103 outros 0 $ -1 % - 41,0
Canal 05 103 Capacitacéo 900 $ 28.980,00 | $ - 1322
Fechamento
Canal 01 HO2 de Safra 3460 0 $ 46.364,00 | $ - 13,4
Canal 02 H02 N&o Aplicavel 8200 0 $ 608.440,00 | $ - | 74,2
Canal 02 H02 Capacitacido 0 3460 $ - | $ 256.732,00 |74,2
Canal 02 H02 Visita Técnica 0 820 $ -1$ 13.858,00 |16,9
Canal 02 HO2 Visita Técnica 0 $ -1$ - 13,4
Canal 02 HO2 Visita Técnica 0 $ -1$ - 116,9
Cliente 26 | HO2 Area Demo 0 $ -1 $ - 32,2
Cliente 27 H02 Area Demo 0 1400 $ -1$ 45.080,00 |32,2
Canal 02 MO1 Visita Técnica 8500 600 $ 113.900,00 | $ 8.040,00 |13,4
Canal 01 FO1 Visita Técnica 0 400 $ -1$ 24.320,00 |60,8
Cliente 26 | FO1 Area Demo 0 180 $ -1 $ 10.944,00 |60,8
Cliente 26 FO1 Visita Técnica 0 600 $ -1$ 36.480,00 |60,8
TOTAL $1.827.984,00 | $ 691.118,00

Fonte: Autoria Propria.
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APENDICE G - QUADRO 7 - RTV 07: PGD INDIVIDUAL.

Cliente/ | Produto Atividade \\//grl]lé%i \\//:rl]lérigi Venda Realizada Venda Realizada | Preco
Canal Foco kg/l 22 | kg/L 23 (U$) - ANO 2022 (U$) - ANO 2023 us

Cliente

30 F02 Visita Técnica 0 0 $ - $ -170,5

Cliente Fechamento

30 F02 de Safra 0 3000 $ - $ 182.400,00 |60,8

Cliente

32 102 Area Demo 0 0 $ - $ -170,5

Canal Fechamento

01 103 de Safra 23800 0 $ - $ - 160,8

Canal

02 103 Nao Aplicavel 0 10000 $ - $ 705.000,00 | 70,5

Canal Fechamento

02 103 de Safra 0 0 $ - $ -170,5

Pequena

Canal Feira/Balcéo de

02 103 Negbcio 0 0 $ - $ -174,2

Canal Fechamento

01 HO2 de Safra 0 0 $ - $ -113,4

Cliente Fechamento

32 HO2 de Safra 0 12000 $ - $ 160.800,00 | 13,4

Cliente

32 H02 Nao Aplicavel 0 12000 $ - $ 492.000,00 | 41,0

Cliente

33 HO2 Area Demo 0 0 $ 96.560,00 $ -128,4

Canal

03 FO3 Visita Técnica 0 0 $ 975.800,00 $ - 41,0

Cliente

29 F03 Area Demo 0 0 $ - $ - 13,4

Cliente Fechamento

31 FO3 de Safra 0 8000 $ - $ 328.000,00 | 41,0

Cliente

31 FO3 Nao Aplicavel 0 3000 $ - $ 123.000,00 | 41,0

Canal

01 MO1 Visita Técnica 3400 0 $ - $ -113,4

Cliente

34 FO1 Area Demo 0 0 $ - $ - 132,2

TOTAL $ 1.072.360,00 $ 1.991.200,00

Fonte: Autoria Prépria.
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Venda
. Volume Volume Vendas -
Ccl;s:;?/ P;:oodcléto Atividade Vendido Vendido Realizadas (U$) (E;‘;ll_' fﬂao Prjg 0
kg/L 22 kg/L 23 - ANO 2022
2023
$

Canal 06 102 Visita Técnica 372 $ - 6.286,80 16,9
Canal 06 102 Palestra 0 $ - $ - 16,9
Cliente 37 | 102 Area Demo 0 $ - $ - 41,0

Evento de Premiagéo
Canal 06 HO1 / Reconhecimento 5640 $ - $ 231.240,00 41,0
Canal 06 HO1 N&o Aplicavel 0 $ - $ - 41,0
Cliente 35 | HO1 Visita Técnica 0 $ - $ - 16,9
Cliente 37 | HO1 Area Demo 0 $ - $ - 13,4

Pequena

Feira/Balcéo de
Canal 03 103 Negécio 12600 $ - $ 405.720,00 32,2

Fechamento
Canal 03 103 de Safra 0 $ - $ - 41,0
Canal 06 103 Nao Aplicavel 9420 $ - $ 698.964,00 74,2
Canal 06 103 N&o Aplicavel 0 $ - $ - 13,4
Canal 06 103 Palestra 0 $ - $ - 13,4

Fechamento
Canal 06 103 de Safra 0 $ - $ - 74,2
Canal 06 103 N&o Aplicavel 0 $ - $ - 41,0
Canal 06 HO2 Nao Aplicavel 5150 $ 800,00 $ 211.150,00 | $ 32.800,00 | 41,0
Canal 06 HO02 Visita Técnica 0 $ - $ - 41,0
Canal 06 HO02 Visita Técnica 0 $ - $ - 13,4
Cliente 36 | HO2 Area Demo 0 $ - $ - 74,2
Cliente 37 | HO2 Area Demo 0 $ - $ - 16,9
Canal 06 FO1 N&o Aplicavel 2080 $ - $ 27.872,00 13,4
TOTAL $ 1.581.232,80 | $ 32.800,00

Fonte: Autoria Propria.
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APENDICE | - QUADRO 9 - RTV 09: PGD INDIVIDUAL.

Cliente/ Produto Atividade \\//grl]lérigi \\//grl]lérigi Venda Realizada | Venda Realizada | Preco
Canal Foco kg/L 22 | kglL 23 (U$) - ANO 2022 | (U$) - ANO 2023 us
Cliente 41 | HO1 Area Demo 0 0 $ - 1% - 41,0
Canal 04 103 N&o Aplicavel 6000 0 $ 246.000,00 | $ - 41,0
Cliente 38 | 103 Area Demo 0 400 $ - |'$ 12.880,00 32,2
Cliente 39 | 103 Area Demo 0 11000 $ - | $ 354.200,00 32,2
Cliente 41 |103 Area Demo 0 2600 $ - | $ 106.600,00 41,0
Cliente 42 | 103 Area Demo 0 0 $ - 1% - 28,4
Cliente 41 | HO2 Area Demo 0 0 $ -1 $ - 32,2
Cliente 43 | HO2 Area Demo 0 0 $ - 1% - 16,9
Canal 04 M01 Dia de Campo 500 2000 $ 20.500,00 | $ 82.000,00 41,0
Fechamento
Canal 01 FO1 de Safra 0 0 $ -1 % - 13,4
Fechamento
Canal 02 FO1 de Safra 7500 1000 $ 307.500,00 | $ 41.000,00 41,0
Cliente 40 | FO1 Area Demo 0 0 $ - 1% - 13,4
TOTAL $ 574.000,00 | $ 596.680,00

Fonte: Autoria Propria.






