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As associacdes de pequenos produtores
rurais do municipio de Paracatu/MG, possuem
varias familias que vivem nos assentamentos rurais
e seus produtos da agricultura familiar sdo vendi-
dos na feira municipal. A época da pandemia trouxe
varios impactos, principalmente na agricultura fami-
liar, pois, por causa do isolamento, muitos peque-
nos agricultores descontinuaram seus negécios,
que mantiam sua sobrevivéncia financeira. Nesse
contexto, o Instituto Federal do Sul de Minas ofertou,
através de um edital, a adesdo a um programa com
nome de “IF mais Empreendedor 2023" operaciona-
lizado pela fundac¢do de apoio ao desenvolvimento
da extensdo, pesquisa, ensino profissionalizante e
tecnolégico (FADEMA), tendo como proposta impul-
sionar empresas que tiveram seus empreendedi-
mentos prejudicados pela pandemia. Dessa forma,
0 objetivo desse projeto empreendedorismo rural,
foi a realizacdo de uma consultoria pés-pandemia
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de covid-19 para familias de 6 (seis) associac8es de
Pequenos Produtores rurais, do municipio de Para-
catu/MG, que vendem produtos oriundos da agri-
cultura familiar. O projeto foi realizado no galpao
dos produtores rurais no periodo de maio/2023 até
novembro/2023, sendo as visitas realizadas todas
as semanas aos empreendedores acompanhando
o plano de acdo contendo os indicadores: Andlise
SWOT, Canva, Kanban, WEBsite e Redes sociais, apli-
cados junto as empresas do projeto. Como resultado
da aplicagdo desse projeto, essas 6 (seis) empre-
sas tiveram a retomada de seus negécios com mais
sustentabilidade, utilizando-se da implementac¢do
das estratégias financeiras e das tecnolégicas de
marketing, com propdsito de contribuir para sua
prépria sobrevivéncia e para a economia local.

Palavras-chave: Agricultura familiar. Empreende-
dorismo. Fadema. Consultoria. Sustentabilidade.
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No municipio de Paracatu/MG, ha associagdes
de Pequenos Produtores rurais que tém familias,
que moram em assentamentos rurais, e vendem
seus produtos agricolas, oriundos da agricultura
familiar na feira municipal.

Nesse contexto, esse trabalho contempla um
relato de experiéncia referente auma chamadainterna
simplificada de adesdo a um programa nomeado de
“IF MAIS EMPREENDEDOR 2023", coordenado pelo
Instituto Federal do Sul de Minas, localizado na rodo-
via Machado, paraguacu, km 03, no bairro Santo
Antbnio, na cidade de Machado, em Minas Gerais,
operacionalizado pela Fundagéo de apoio ao desen-
volvimento da extensdo, pesquisa, ensino profis-
sionalizante e tecnolégico (FADEMA). Sendo a
proposta de contemplacgao de 6 (seis) empresas,
as quais participaram associac6es de Pequenos
Produtores rurais que, estavam com o Cadastro
Nacional da Pessoa Juridica (CNPJ) regularizado e
que tiveram suas vendas, oriundas de produtos da
agricultura familiar, afetadas negativamente com
a pandemia COVID-19.

A pandemia causou varios impactos, prin-
cipalmente para a agricultura familiar, em que as
familias vendiam seus produtos na feira munici-
pal. Essas familias necessitam da venda de seus
produtos para sobrevivéncia e continuidade de seu
negocio. Sdo pessoas simples, de pouco estudo,
que receberam diversas restri¢cdes recomendadas
pelo poder publico em rela¢do a covid-19, sendo
uma delas o fechamento das feiras, para que ndo
houvesse aglomerac¢do de pessoas.

O edital de nimero 001/2023 - IF MAIS
EMPREENDEDOR - SETEC/ FADEMA, chamada interna
simplificada, com processo n®23199.001399/2023-76
EDITALN° 1/2023/PROEXT-REI-REITORIA, foi realizado e
a proposta de projeto do Instituto Federal do Triangulo
Mineiro Campus Paracatu foi contemplada.

No primeiro momento, foi feito convite por
meio de diversas formas de contato e, com o aceite,
varias associa¢des foram cadastradas e foi realizado
o levantamento diagnéstico de cada uma, com apli-
cacdo de um questionario aos membros de cada
familia, contendo questdes de percepg¢do cognitiva.
Optou-se por escolher 6 (seis) empresas e as demais
ficaram compondo uma lista de remanescentes.

O intuito foi de ir ao encontro da diminuicdo
doimpacto social junto a essas familias que ficaram
em situacdo vulneravel e, apds a pandemia, ainda
estdo em crise por ndo conseguirem ter impactos
positivos em seus empreendimentos.

Para que haja uma estruturag¢do em qual-
quer empreendimento, é necessaria a elaboragdo
de um planejamento estratégico para a implemen-
tacdo das estratégias que se pretende aplicar em
uma empresa (Mattei et al., 2017).

A relevancia da necessidade da realizagao
dessa consultoria junto a essas associacdes é do
fomento a uma nova realidade dessas familias,
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que vivem da agricultura familiar, sobre a melho-
ria da gestao financeira e do uso de tecnologias
de marketing, focando na sua estrutura interna e
aumentando as alternativas de comercializagdo de
seus produtos agricolas.

O projeto atenderd as empresas (associa¢des
de Pequenos Produtores rurais) do municipio da
cidade de Paracatu/MG, onde cada uma dessas asso-
cia¢cBes possuem familias que moram em assenta-
mentos rurais e vendem seus produtos agricolas,
oriundos da agricultura familiar na feira municipal.

Segundo a legislagdo vigente n® 11.326\06, a
agricultura familiar é considerada uma pratica de
atividades no meio rural, com area menor que 4
mddulos fiscais, com administracdo da mao de obra
prépria da familia, com renda percentual minima
oriunda das atividades econémicas de seu estabe-
lecimento rural.

Para Fernandes (2009), agricultura familiar
se conceitua em um formato de produzir intera-
gindo a gestdo e o trabalho, sendo os agricultores
0s responsaveis por gerir todo o processo produ-
tivo, utilizando a mao de obra familiar de forma
assalariada.

Aforma de sele¢do foi realizada por meio de
levantamentos diagnésticos junto as 6 (seis) empre-
sas (associacBes de Pequenos Produtores rurais),
das quais serdo evidenciadas de cada associacao,
a familia com as reais necessidades, conforme o
impacto econémico que estejam sofrendo.

Os ramos de atua¢do empresarial serdao
voltados aos desenvolvimentos de estratégias
financeiras e de tecnologias de marketing, melho-
rando a divulgacao de seus produtos e aumentando
seu faturamento. Sobre a gestdo financeira e o uso
de tecnologias de marketing, o intuito é melhorar
sua estrutura interna e aumentar as alternativas de
comercializacdo de seus produtos agricolas.

Para Araujo (2017), estratégias de marketing,
com abordagens do comportamento do consumi-
dor e caminhos de superacao na comercializagao de
produtos da agricultura familiar, sdo utilizadas para
minimizar as dificuldades enfrentadas na estrutura
de mercado e suas cadeias de producao.

Os planos de a¢des e implementagdo do
projeto se deram por meio da articulagdo entre
ensino, pesquisa e extensao, iniciativa que compar-
tilha troca de experiéncias, vivéncias e valores das
familias da agricultura familiar com a participa¢do de
4 (quatro) alunos do IFTM Campus Paracatu, matri-
culados no 8° periodo do curso superior Bachare-
lado em Administracdo e 1 (um) aluno matriculado
no 3°ano do Curso Técnico em Eletrdnica Integrado
ao Ensino Médio, que pela experiéncia adquirida
na disciplinas j& cursadas, como Empreendedo-
rismo, Informatica, Marketing, Direito, Economia e
as demais constantes na matriz curricular dos cursos
citados, serdo as contribui¢des que potencializardo a
realizagdo das metas dentro das areas que atuardo,
facilitando a realizacdo da a¢des propostas junto a

essas familias.
& .
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Para Armstrong & Kotler (2007), as estra-
tégias de marketing é algo coletivo e se torna
processo administrativo, com necessidades prati-
cas naidentificagcdo de a¢des e solu¢des que bene-
ficiem ndo sé o lucro das vendas ou a satisfacdo dos
clientes, mas sim ambas as partes.

Um meio de ampliar a comercializa¢do de
produtos e, consequentemente, aumentar as vendas,
provém de estratégias por meio de ferramentas espe-
cificas de um marketing mix (Araujo, 2019).

Dessa forma, o objetivo desse projeto foi
a realiza¢do de uma consultoria empresarial nas
areas voltadas aos desenvolvimentos de estra-
tégias financeiras e de tecnologias de marketing,
melhorando a divulgac¢do dos produtos e, conse-
quentemente, o faturamento de 6 (seis) familias
da agricultura familiar pertencentes a associa¢fes
de Pequenos Produtores rurais, de assentamen-
tos no municipio de Paracatu/MG, no periodo de
maio/2023 até novembro/2023, que tiveram suas
vendas de produtos da agricultura familiar caindo
pela metade, afetadas negativamente com a pande-
mia COVID-19.

E um projeto de extensdo e a metodologia a
ser empregada foi que todos os membros, seja o
coordenador, sejam os alunos bolsistas, deverdo
atuar em todas as etapas do projeto junto as 6 (seis)
familias de cada associa¢do, tendo uma visao gene-
ralista conforme cada realidade, de acordo com o
levantamento diagnoéstico de cada uma, através de
um questionario aplicado aos membros de cada
familia, contendo questdes de percepg¢do cognitiva.

De acordo com os objetivos desse estudo,
teve a caracteriza¢do do envolvimento de uma
pesquisa documental, a qual se caracteriza pelo
fato de se usar materiais que ndo recebem trata-
mentos analiticos ou que sejam feitos levantamen-
tos de acordo com os objetivos que se pretende
alcancar (Gil, 2002).

A metodologia utilizada nesse projeto foi a
pesquisa qualitativa, pelo motivo de se realizar uma
exploragdo investigativa em empresas durante a
consultoria (Minayo, 2012).

De posse dos dados coletados, foi aplicado
a MATRIZ SWOT - Strengths (forcas), Weaknesses
(Fraquezas), Opportunities (Oportunidades) e Threats
(Ameacas), através de um questionario, no qual
obtivemos os dados necessarios para o andamento
do projeto, destacando as forgas, fraquezas, opor-
tunidades e ameacas presentes no contexto da
empresa familiar.

Para Manktelow & Carlson (2009), anélise
SWOT tem como significado a andlise detalhada do
adversario e seu ambiente, com intuito de identifi-
cacao de oportunidades e ameacas e seus pontos
fortes e fracos, na busca de melhorar o posiciona-
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mento e definir um melhor plano para uma acdo
estratégica.

De acordo com o resultado dessa anélise,
conforme a particularidade de cada empresa fami-
liar, foi feita a escolha das ferramentas de apoio
e de execugdo, utilizadas pelos alunos bolsistas e
supervisionadas pelo professor coordenador do
projeto.

Nesse sentido, foi realizado o procedimento
de uma pesquisa de campo e investiga¢des por
meio da coleta de dados, além das pesquisas biblio-
graficas e documentais (Fonseca, 2002).

Essas ferramentas de apoio e de execu-
¢ao foram parte do planejamento estratégico, que
norteara as a¢des que impactarao as melhorias
necessarias para o sucesso desses negocios.

Como ferramentas de gestdo, foram utiliza-
dos o métodos Kanban e o Canvas. O Canvas é uma
ferramenta de gestdo, tanto para elaboragdo de
quais estratégias seguir, quanto no desdobramento
das a¢des que alteram a realidade das empresas,
que contribuem para melhorar as operacdes e
agregacdo de valor nos negécios do empreen-
dimento (Osterwalder et al. 2019). J& o Kanban é
um método de adaptacdo, minimizando custos e
despesas, com intuito de gerir o fluxo do trabalho
de maneira efetiva, com cinco principios fundamen-
tais: (1) visualizar o fluxo de trabalho; (2) limitar o
trabalho em andamento; (3) medir e gerenciar o
fluxo; (4) tornar explicitas as politicas do processo;
e (5) usar modelos para reconhecer melhorias e
oportunidades. (Agarwal, 2018; Khaled Yacoub et
al. 2016; Leandro and Vieira, 2018).

Ouso dainternet, como estratégia para novas
formas de fazer negécios, € um modelo de melho-
rar o potencial pela velocidade de comercializacdo
e 0 e-commerce descarta os intermediarios redu-
zindo gastos e disponibiliza os produtos em novos
mercados através dessas inovagdes tecnoldgicas
(Pimentel, 2002; Bodini e Zanoli, 2011; Santos, 2013;
Rodriguez-Ardura et al., 2010).

Amedida que o plano de acdo foi sendo imple-
mentado, foram gerados indicadores de desem-
penho, como forma de registrar os resultados
alcangados durante o processo.

Por ndo ter mais restri¢des impostas pela crise
sanitaria da pandemia da COVID-19, as atividades
seguiram as orienta¢des e medidas de seguranca,
mas ocorrendo de forma integralmente presencial.

O porte dos 6 empreendimentos rurais
foram de areas diferentes, porém todos do setor
primario e tercidrio de géneros alimenticios, com
suas atividades sendo feirantes, comercializando
verduras diversas, carnes suina e linguica caseira,
milho verde e pamonhas, venda de refei¢des, bebi-
das, pastel e caldo de cana, queijo peca e queijo
ralado, requeijao e doces.

Assim, em todo o projeto, foi seguido o crono-
grama abaixo:

periodicos.iftm.edu.br/index.php/boletimiftm/



Objetivos Especificos

Execugdo

Mai | Jun | Jul | Ago | Set | Out | Nov | Dez

diagnosticos de cada empresa.

Nos meses de maio e junho, houve a analise de dados com novos X X

tomadas no diagndstico inicial.

No més de julho, houve o levantamento de dados que pudessem
cerar beneficios para os empreendedores e ajustes das medidas

atividades realizadas

Nos meses de agosto e setembro, foram realizada as estratégias de
marketing e houve a elaboracdo e entrega do relatério parcial de

acdo e elaboragdo e envio do relatério final.

Nos meses de outubro e novembro, houve o acompanhamento das
lestratégias de marketing criadas para cada empresa e seus planos de X

Em dezembro, foi realizado a apresentagdo dos resultados, como
forma de demonstrar a efetividade da aplicacdo do projeto.

Nesse periodo, todas as semanas, eram
realizadas as visitas aos empreendedores no galpao
da feira dos produtores, sendo de quarta-feira até
sabado, acompanhando o plano de agdo e o uso
dos indicadores aplicados pelas ferramentas de

FIGURA 01 - Feira dos produtores rurais de Paracatu\MG

J

| 1

Fonte: Criado pelos autores. 2023.
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marketing junto as empresas do projeto - (Analise
SWOT, Canvas, Kanban, Website e Redes Sociais).

O local escolhido para realizar esse estudo,
foi no galpdo da feira dos produtores rurais (figura
01), na cidade de Paracatu, Minas Gerais.
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Dentro dessa meta, foram oportunizadas 5

(cinco) bolsas de extensdo a estudantes pertencen-
tes ao IFTM Campus Paracatu.

Para aferir o cumprimento da meta, abaixo

destacam os seguintes indicadores:

1) Analise SWOT:

« indicadores do clima organizacional, com
foco no Absenteismo, turnover e Quanti-
dade de retrabalho;

« indicadores relacionados a missao, visdo e
valores no ambiente de trabalho.

2) Produtividade:

« indicador das formas de comercializa¢édo
dos insumos necessarios para produto final
comercializado;

+indicador do volume da produgdo comercia-
lizada versus gestao financeira pelos agricul-
tores familiares;

* indicador da demanda de alimentos da
producdo agricola familiar em mercados
locais.

3) Lucratividade:

* indicadores sobre a escolha das ferramen-
tas de apoio e de execugdo do plano de agdo;

+ indicadores de resultado através do método
Kanban, onde todos os participantes terdo
informac¢des de como esta o andamento do
projeto.

4) Estratégias de Marketing:

«indicador sobre as midias digitais criadas, de
forma a viabilizar através do comércio eletro6-
nico, a divulgacdo da producdo oriunda da
agricultura familiar;

+ indicador com o percentual de satisfacdo
dos resultados alcangados ao final da execu-
¢do do projeto.

De acordo com esses indicadores, foram

levantados os seguintes dados da analise SWOT:

32

Strengths (Forcas):
- Variedade de produtos relacionados ao
milho.
- Potencial de atrair clientes interessados em
produtos a base de milho.

- Possibilidade de oferecer produtos frescos
e de qualidade.

Weaknesses (Fraquezas):
- Baixa visibilidade devido a falta de uma iden-
tidade visual forte e organizagdo do espago.

- Falta de diversidade de produtos além do
milho.

- Necessidade de melhorar a comunicacdo
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com os clientes.

Opportunities (Oportunidades):
- Aproveitar a demanda crescente por produ-
tos alimenticios saudaveis e naturais.

- Explorar estratégias de marketing digital
para aumentar a visibilidade do negécio.

- Oferecer produtos exclusivos ou com algum
diferencial, como milho assado.

Threats (Ameacas):
- Concorréncia com outros estabelecimentos
que oferecem produtos a base de milho.

- Possibilidade de oscilagdes nos pregos dos
insumos, afetando a lucratividade.

- Mudangas nas preferéncias e habitos de
consumo dos clientes.

Strengths (Forcas):

- Boa localizacao.

- Proximo a um grande fluxo de possiveis
clientes.

- Potencial para atrair clientes interessados
em refei¢es prontas.

Weaknesses (Fraquezas):
- Necessidade de melhorar a visibilidade dos
produtos e a identidade visual.
- Falta de cardapio com opc¢des e precos claros.
- Baixa divulgacdo do empreendimento.
- Organizacdo e higiene.

Opportunities (Oportunidades):
- Aproveitar a demanda por refei¢cBes prontas
e convenientes.

- Criar parcerias com empresas locais para
aumentar a visibilidade.

- Oferecer opg¢bes de pedidos e entregas
online.
Threats (Ameacas):

- Concorréncia com outros estabelecimentos
de comida pronta e/ou rapida como o pastel
do japonés.

- Possibilidade de flutuagao nos precos dos
ingredientes.

-Mudancas nos padrdes de consumo devido a
restri¢des alimentares ou dietas especificas.

Strengths (Forcas):

- Boa organizacdo e variedade de produtos.

- Possibilidade de oferecer degusta¢des para
atrair clientes.

- Identificacdo dos produtos com rétulos.

periodicos.iftm.edu.br/index.php/boletimiftm/
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Weaknesses (Fraquezas):
-Visibilidade baixa devido a localizagdo do box
mais ao fundo da feira.

- Necessidade de melhorar a comunicacdo
com o possivel publico virtual.

- Oferece apenas um tipo de produto princi-
pal (rapadura).

Opportunities (Oportunidades):
- Explorar oportunidades de venda online e
delivery para alcangar mais clientes.

- Criar kits ou pacotes promocionais para
aumentar o ticket médio de venda.

-Investir em marketing digital para aumentar
avisibilidade do negdcio.

Threats (Ameacas):
- Concorréncia com outros produtores de
rapadura e doces artesanais.
- Possiveis oscila¢gdes nos pre¢os dos insumos.

- Mudancas nas preferéncias dos clientes em
relagao a produtos doces.

Strengths (Forcas):
- Possibilidade de oferecer uma variedade
maior de produtos.
- Oferta de degustac¢do para atrair clientes.
- Possibilidade de melhorar a identificacdo dos
produtos com etiquetas.
Weaknesses (Fraquezas):
- Visibilidade limitada devido a oferta de
apenas um tipo de produto.
- Falta de variedade além do queijo.
- Necessidade de melhorar a disposicao dos
produtos e a identidade visual.
Opportunities (Oportunidades):

- Ampliar a variedade de queijos oferecidos
para atender diferentes preferéncias dos
clientes.

- Explorar parcerias com outros produtores
rurais para oferecer uma gama mais ampla
de produtos.

- Aproveitar a demanda por produtos lacteos
frescos e artesanais.

Threats (Ameacas):

- Concorréncia com outros produtores de
queijo.

- Possibilidade de flutuagao nos precos dos
insumos.

- Mudangas nas preferéncias e habitos de
consumo dos clientes.

Strengths (Forcas):
- Funcionamento regular de quarta a do-
mingo.
- Oportunidade de oferecer produtos frescos
e de qualidade.
- Potencial para atender a demanda por carne
e produtos relacionados.

Weaknesses (Fraquezas):
- Baixa visibilidade devido a iluminacdo da
placa de pregos e disposi¢do dos produtos.

- Mistura de produtos embalados com produ-
tos expostos.

- Necessidade de melhorar a identidade visual
e atracdo de clientes.

Opportunities (Oportunidades):
- Aproveitar a demanda por carne fresca e
produtos de acougue de qualidade.

- Melhorar a exposicdo e visibilidade dos
produtos para atrair mais clientes.

- Utilizar estratégias de marketing local para
atrair consumidores.

- Explorar melhor as possibilidades do produto
carro-chefe.
Threats (Ameacas):

- Concorréncia com outros agougues e estabele-
cimentos que oferecem carne e produtos simi-
lares.

- Possiveis oscila¢gdes nos precos dos insumos
e nas demandas dos clientes.

- Mudancas nos habitos de consumo, como
a adogdo de dietas vegetarianas ou veganas.

Strengths (Forcas):
- Funcionamento regular de quarta a do-
mingo.
- Potencial para atrair clientes interessados
em verduras.
- Oportunidade de melhorar a organizacdo e
visibilidade dos produtos.

Weaknesses (Fraquezas):
- Necessidade de melhorar a organizagdo e a
visibilidade dos produtos.

- Juros da maquininha podem afetar a conve-
niéncia dos pagamentos.

- Falta de divulgacdo e informag&es claras
sobre o negécio.

Opportunities (Oportunidades):

- Aproveitar a demanda por produtos como
rapadura.

- Melhorar a visibilidade dos produtos para
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atrair mais clientes. * - Mudangas nos habitos de consumo dos

+ - Utilizar estratégias de marketing digital para clientes.
promover o negécio. * - Possiveis oscilagdes nos pregos dos insumos.
Threats (Ameacas): De acordo com esses indicadores, foram levan-

A tados os seguintes dados do KANBAN:
+ - Concorréncia com outros produtores de

verduras e hortalicas.

Figura 02 - KANBAN Empresa A.

BT

Implementar Diagnaéstico
estratégias de
de marketing problemas
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Testar o
produto 1 Diagnostico

carro antasis de
Planejar e chefe problemas

executar da empresa

melhorias
fisicas no
ambiente

Melhoraria
na
visibilidade
do
ambiente

Fonte: Pesquisa dos autores. 2023.

Figura 03 - KANBAN Empresa B.
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produto
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ar
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de
marketing Treinar a
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Melhorar a
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equipe nas
novas

praticas e

esiratégias

Fonte: Pesquisa dos autores. 2023.
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Figura 04 - KANBAN Empresa C.
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Fonte: Pesquisa dos autores. 2023.

Figura 05 - KANBAN Empresa D.

T
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Fonte: Pesquisa dos autores. 2023.

Figura 06 - KANBAN Empresa E.
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Fonte: Pesquisa dos autores. 2023.
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Figura 07 - KANBAN Empresa F.
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Fonte: Pesquisa dos autores. 2023.

De acordo com esses indicadores, foram levantados os seguintes dados do CANVAS:

FIGURA 08 - CANVAS Empresa A.

| Forites de Renda

Fonte: Criagdo dos autores. 2023.
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FIGURA 09 - CANVAS Empresa B.

| atividades Chave

| Proposta de Valor

| Parceires Chave
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Fonte: Pesquisa dos autores. 2023.

FIGURA 10 - CANVAS Empresa C.

| Parceiros Chave | Atividades Chave | Proposta de Valor Relagdo com o Segmentos de
cliente Mercado
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Manutencao e higienizagdo do ambiente

Fonte: Criagdo dos autores. 2023.
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| Fontes de Renda

Aceitagdo de pagamento em dinheire & vista e cartdo de credito e
debito
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FIGURA 11 - CANVAS Empresa D.

| Parceiros Chave | Atividades Chave | Proposta de Valor Relagéo com o Segmentas de
cliente Mercado

| Recursa Chave

| canais

I Estrutura de Custos | Fontes de Renda

Fonte: Criacdo dos autores. 2023.

FIGURA 12 - CANVAS Empresa E.

| Parceiros Chave | Atividades Chave | Proposta de Valor Relacdo com o Segmentos de
cliente Mercado
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Fonte: Criagdo dos autores. 2023.
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FIGURA 13 - CANVAS Empresa F.

| Parceiros Chave | Atividades Chave

Prefeitura Culindria rural

Proposta de Valor

Atendimento

| Relacdo com o
) cliente
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Fonte: Criagdo dos autores. 2023.

Para atender a criacdo das redes sociais e web
sites, as artes foram criadas e disponibilizadas para
os empreendedores para divulgac¢des diversas.

No més de outubro, foi disponibilizada para
os alunos bolsistas uma pesquisa sobre as conside-
ra¢des sobre o programa IF MAIS EMPREENDEDOR.

No més de novembro, foi disponibilizado o
formulario final para preenchimento das informa-
¢des do fechamento do cronograma do projeto.

Em considera¢do a retomada dos neg6-
cios pelas familias prejudicadas pela pandemia,
os resultados esperados foram alcangados, além
de garantir sua sustentabilidade oriundos de sua
producdo, mativeram as estratégias de marketing
digital que foram criadas através do plano de a¢do
do projeto.

Espera-se como impacto social, por parte
das empresas participantes no projeto, a continui-
dade dos negdcios e a geracdo de novos empregos,
que contribui com a economia local e que todos os
envolvidos tenham oportunidades de aprimorar
conhecimentos basicos de administragdo, organi-
zac¢do financeira e estratégias de marketing digital.

Por parte dos alunos bolsistas, a indissocia-
bilidade entre ensino, pesquisa e extensao, articu-
lada no projeto, visa o compartilhamento de troca
de experiéncias praticas, de vivéncias e de valores
das familias da agricultura familiar agregadas as
expertises dos alunos bolsistas participantes do

Boletim Técnico IFTM, Uberaba-MG, ano 8, p.28-40, Jan./Dez., 2022

Redes sociais

Acesso a produtos de
gualidade.

Degustacao para os
clientes

Preco acessivel

I Canais

Entrega fisica

Encomendas entregues
no local

I Fontes de Renda

Parcentual sobre vendas

Taxas de servigos

projeto, fortalecendo os conhecimentos sobre o
que é o mercado de trabalho.

Para o futuro, espera-se dessas familias
pertencentes a essas associagdes manter as estra-
tégias financeiras de comercializacdo e as tecno-
logias de marketing para que tenham sucesso em
seus produtos e, consequentemente, retorno sobre
seus faturamentos.
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