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Apesar de o acesso à internet no meio rural estar crescendo de forma vertiginosa, o campo 

brasileiro ainda sofre com a exclusão digital. Um dos maiores entraves à universalização 

do acesso à internet é a infraestrutura, dada a quase inexistência de banda larga e à falta 

de acesso à internet 3G/4G móvel no campo. Mas outro fator crítico à inclusão digital é 

a carência de conteúdos e ferramentas específicas para os atores que ali habitam e 

trabalham que são empresários e trabalhadores que produzem alimento e fibras e que 

precisam se beneficiar das novas formas de tecnologia, comunicação, comercialização e 

gerenciamento que o mundo digital oferece e que, da forma como no meio urbano são 

apropriadas, no meio rural também poderão sê-lo. O Sebrae, como apoiador dos pequenos 

negócios no Brasil pretende fazer parte da era digital e elaborar uma solução que apoie a 

gestão dos negócios no campo. Este projeto pretende realizar um diagnóstico do acesso 

digital dos produtores rurais no Brasil e colher insumos para consolidar a justificativa de 

construção dessa ferramenta. 
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In spite of the increasing access to internet in rural areas, Brazil´s countryside still lives 

with digital exclusion.  One of the biggest constraints to gain universal access is 

infrastructure, knowing that there is a lack of broadband connection, cable or wireless. 

But there is another critical restraint, that is, the lack of specific contents and tools aiming 

the inhabitants and actors that work in the rural areas and who produce food, feed and 

fiber. This population is in need of being benefited from the new forms of technology, 

communication, commercializing, and management offered by the digital technologies 

available also to the urban population. Sebrae as an institution that gives support to small 

businesses in Brazil aims to enter the digital era and plans to elaborate a solution to help 

stallholders’ management practices. This project has the intention to make a diagnosis of 

smallholders’ digital access in Brazil and to elaborate arguments that will support the 

construction of this kind of tool.   
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INTRODUÇÃO 

 

Grande parte dos estabelecimentos rurais no Brasil são considerados pequenos 

estabelecimentos. Dos 5,17 milhões de propriedades rurais identificados pelo censo 

agropecuário de 2010, 4,37 milhões são pertencentes à agricultura familiar (85,4%). Estes 

estabelecimentos familiares ocupam 24% da área rural do país, geram 74% do trabalho 

no campo e contribuem com 38% do valor bruto da produção agropecuária. (IBGE, 2006) 

 

Eles são responsáveis por garantir nossa segurança alimentar, e também a segurança 

alimentar do planeta. Além de a agropecuária brasileira representar 23% do PIB nacional 

e contribuir com 46% do faturamento das exportações brasileiras, o agronegócio 

brasileiro é responsável por abastecer o país e o mundo com proteína vegetal e animal e 

produtos estratégicos que garantem o abastecimento a uma população mundial em 

crescimento constante. O Brasil é o maior produtor mundial de açúcar, café, suco de 

laranja, soja e carne de aves, o segundo maior produtor mundial de soja e carne bovina e, 

o maior exportador de açúcar, café, suco de laranja, soja e carne de aves e o segundo 

maior exportador mundial de carne bovina (CGEE, 2015). 

 
Por entender que a produção de alimentos é um tema estratégico, e ao compreender que 

a maioria dos produtores rurais brasileiros são pequenos produtores, o governo brasileiro 

possui algumas políticas públicas e instituições que apoiam o fortalecimento e 

consolidação destes pequenos negócios para garantir a geração de renda no campo e o 

abastecimento de alimento nos centros urbanos1.    

 

Uma destas empresas que apoia os pequenos negócios é o Sebrae. Com a missão de 

promover a competitividade e o desenvolvimento sustentável dos pequenos negócios e 

fomentar o empreendedorismo, para fortalecer a economia nacional, o Sebrae apoia os 

produtores rurais no país por meio de informações, orientações, cursos (presenciais e a 

distância), consultorias, assistência técnica, missões empresariais e feiras de negócios nos 

temas de empreendedorismo, gestão, inovação e mercado com o intuito de proporcionar 

melhores condições de vida e renda para o produtor rural e fortalecer as economias locais. 

                                                           
1 Para o grande número de produtores rurais no Brasil, contudo, existe uma carência de assistência 

técnica. Ou seja a assistência técnica no Brasil para o pequeno produtor rural não é uma política 

universalizada. Inclusive, com a extinção do Ministério do Desenvolvimento Agrário os recursos 

para assistência técnica para a agricultura familiar foram extintos.  
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A atuação do Sebrae no agronegócio se dá por meio de projetos de atendimento individual 

ou coletivo segmentado, nas 27 unidades federativas em 700 pontos de atendimento pelo 

país. O atendimento para o cliente do agronegócio representa uma importante parcela de 

recursos investida pelo sistema Sebrae. Do total de R$7,1 bilhões investidos em 2015 

pelo sistema Sebrae com atendimento para os pequenos negócios no país, $240 milhões 

foram destinados aos pequenos negócios do agronegócio (SEBRAE, 2016a). 

 

Uma das preocupações do Sebrae, na era do conhecimento, é fazer parte das tendências 

digitais e oferecer aos seus clientes possibilidades de acesso a esta forma de comunicação, 

interação e aprendizagem. Contudo, é um grande desafio no país a democratização das 

tecnologias da informação, em especial, para o meio rural. 

Um dos maiores entraves à universalização do acesso à internet é a infraestrutura, dada a 

quase inexistência de banda larga no meio rural e à falta de acesso à internet 3G/4G 

móvel. Mas outro fator crítico à inclusão digital no meio rural é a carência de conteúdos 

e ferramentas específicas para as comunidades que ali habitam e para os negócios que ali 

prosperam.  

 

As pesquisas evidenciam que o acesso à internet no meio rural vem crescendo de forma 

vertiginosa na última década e vem proporcionando novas formas de comunicação, 

tecnologia, comercialização e gerenciamento das atividades rurais.  O meio rural não pode 

mais ser etiquetado como um local distante e atrasado pelos que vivem no meio urbano e 

industrial, e sim como um local de diversidade que está em constante desenvolvimento, 

e cada vez mais próximo do meio urbano, que busca alimento inócuo (seguro para o 

consumo).  

 

Dada a importância do segmento agropecuário para a economia brasileira, é necessário 

investigar formas de aproximar o produtor rural do conteúdo digital que necessita para 

tomar decisões que proporcionem melhorias no seu negócio e por consequência, que 

proporcionem melhor qualidade de vida, maior renda e movimentação da economia local. 

Assim, o problema a ser estudado no presente projeto é a carência de acesso a conteúdo 

e ferramentas digitais de gestão por parte do pequeno produtor rural no Brasil. Este 
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problema perpassa limitações de cunho (i) técnico: como a falta de infraestrutura no meio 

rural, (ii) social: como o baixo nível de escolaridade da população rural, (iii) econômico: 

como os baixos níveis de renda e a desigualdade social evidenciada ao comparar o meio 

rural com o meio urbano e de (iv) qualificação profissional: como a falta de conhecimento 

específico em gestão para tocar o negócio rural. 

É necessário investigar formas de aproximar o produtor rural do conteúdo digital que 

necessita para tomar decisões que proporcionem melhorias no seu negócio e por 

consequência, que proporcionem melhor qualidade de vida, maior renda e movimentação 

da economia local. 

Apesar das dificuldades, identificam-se potencialidades de atuação para proporcionar a 

vários tipos de clientes segmentados (pequenos produtores rurais), seja regionalmente, 

seja por idade, por atividade econômica ou por nível de maturidade empresarial, 

ferramentas de gestão que auxiliem na administração do negócio, que permitam acesso a 

informações chave para a tomada de decisão empresarial. 

O propósito deste projeto é mostrar o estado da arte do acesso digital do produtor rural 

brasileiro e evidenciar as oportunidades que o Sebrae identifica para oferecer aos 

pequenos negócios rurais soluções de gestão digital de acordo com o levantamento das 

necessidades e demandas elucidadas em pesquisas secundárias e na aproximação com 

personagens do meio rural. Esta aproximação permitirá fazer um levantamento de 

pesquisa primária por parte da instituição, que servirá para delimitar o escopo da solução 

digital de gestão de acordo com características como território, faturamento, grau de 

maturidade empresarial ou segmento econômico. Pretende-se construir uma base de 

justificativa para desenvolver uma ferramenta de gestão que auxilie na administração do 

negócio por parte dos pequenos produtores rurais, que permita acesso a informações 

chave para a tomada de decisão empresarial. 
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1. ANÁLISE ESTRATÉGICA DA ORGANIZAÇÃO: O SEBRAE 

 

O Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas Empresas (Sebrae) é uma entidade 

privada que tem como missão “promover a competitividade e o desenvolvimento 

sustentável dos pequenos negócios e fomentar o empreendedorismo, para fortalecer a 

economia nacional”. 

 

Desta forma, o Sebrae tem como clientes (público-alvo) todos os pequenos negócios 

(entre eles micro e pequenas empresas e produtores rurais) que necessitam informação e 

capacitação em educação empreendedora, em gestão, em acesso à tecnologia e inovação, 

em acesso a novos mercados tanto públicos quanto privados, domésticos ou externos e 

orientação para o acesso aos serviços financeiros disponíveis. 

 

Para o Sebrae, são considerados Pequenos Negócios as empresas urbanas ou rurais que 

estejam devidamente regularizadas ou juridicamente aptas a produzir e comercializar seus 

produtos e/ou serviços2 e que tenham um faturamento bruto anual de até R$3.600.000.  

 

Contudo, os clientes do Sebrae não são apenas a microempresa e a empresa de pequeno 

porte. Os empresários do setor agrícola, mesmo que no meio rural, também são clientes 

do Sebrae, bem como aqueles que ainda não têm uma empresa, mas pretendem abrir ou 

formalizar seu negócio, sendo caracterizados como potenciais empresários. Além de 

atender a estes segmentos, o Sebrae também atua na disseminação da cultura 

empreendedora junto a potenciais empreendedores (aqueles que querem abrir uma 

empresa). Esta segmentação poderá ser vista na Figura 1. 

 

  

                                                           
2 Aqueles que exerçam uma atividade econômica sem a devida regularização não são 

considerados como empresas, e sim como Potenciais Empresários. 
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Figura 1. Segmentação do cliente do Sebrae 

 

 

 

 

Fonte: Sebrae (2015) 

 

 

Para o Sebrae, segundo o Manual de Atendimento do Sebrae (2015), atendimento 

representa a relação do Sebrae com seu cliente através de abordagem individual (um 

atendente para um cliente) ou coletiva (um atendente/consultor/instrutor para mais de um 

cliente). A definição da abordagem depende do produto que está sendo oferecido ao 

cliente. Qualquer tipo de projeto de atendimento poderá utilizar ambas as formas de 

abordagem, de maneira direta ou por meio de parceiros, apoiando a criação e o 

desenvolvimento de negócios competitivos e sustentáveis. (Sebrae, 2015) 

 

Os produtos oferecidos aos clientes do Sebrae são os materiais tangíveis oferecidos aos 

clientes, assim como os serviços (intangíveis), que tenham a capacidade de 

promover/contribuir para a solução de suas necessidades e demandas. 
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Os parceiros são instituições públicas e privadas com as quais o Sebrae firma Convênios 

de Cooperação Geral, Convênios de Cooperação Técnica e Financeira ou Convênios de 

Cooperação Técnica, para atendimento de determinadas demandas dos pequenos 

negócios, conforme regras e definições das Instruções Normativas do Sebrae.  

 

De acordo com as diretrizes do Sebrae, para fins de atendimento, são considerados 

produtores rurais as pessoas físicas que explorem atividades agrícolas e/ou pecuárias, nas 

quais não sejam alteradas a composição e as características do produto “in natura”, que 

faturem até R$ 3.600.000,00 (três milhões e seiscentos mil reais) por ano e que possuam 

inscrição estadual de produtor, declaração de aptidão ao PRONAF (DAP), CNPJ ou 

NIRF. Adicionalmente, consideram-se os pescadores com registro de pesca no Ministério 

da Agricultura, Pecuária e Abastecimento. (Sebrae, 2015) 

 

Nesta definição de pequeno produtor rural adotada pelo Sebrae é necessário salientar que 

é uma categoria de classificação por faturamento. Nela encontra-se inserida a categoria 

de agricultura familiar normatizada pela Lei 11.326 de julho de 2006, que considera 

agricultor familiar e empreendedor familiar rural aquele que pratica atividades no meio 

rural, possui área de até quatro módulos fiscais, mão de obra da própria família, renda 

familiar vinculada ao próprio estabelecimento e gerenciamento do estabelecimento ou 

empreendimento pela própria família. Também são considerados agricultores familiares: 

silvicultores, aquicultores, extrativistas, pescadores, indígenas, quilombolas e assentados 

da reforma agrária3. 

 

Depois de esclarecer o conceito de agricultura familiar, aqui adota-se o critério para 

classificação de um cliente como produtor rural segundo o público-alvo do Sebrae e a 

atividade econômica exercida, desde que o produtor possua registro formal. As atividades 

econômicas que caracterizam uma pessoa como produtor rural para o Sebrae são aquelas 

do CNAE (Cadastro Nacional de Atividades Econômicas) do setor Agronegócio. 

 

                                                           
3 Adicionalmente à definição normativa de agricultura familiar, autores como Abramovay (1999) 

reconhecem outras características da categoria e sua contribuição para o desenvolvimento territorial que 

abrangem os temas de família, da solidariedade, da troca de conhecimentos por via de redes locais em 

complementação à segmentação por faturamento. 
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Dados consolidados de 2015 mostram que o sistema Sebrae atendeu no ano de 2015, 

186.201 produtores rurais (entre formalizados e não formalizados), somando 

atendimentos individuais e atendimentos coletivos, por meio de instrumentos de 

atendimento nos temas de empreendedorismo, Finanças, Inovação, Leis e Normas, 

Mercado, Organização, Planejamento e gestão.  (Sebrae, 2016a) 

 

Para garantir uma atuação e um atendimento que contribua para o desenvolvimento 

sustentável dos pequenos negócios do agronegócio brasileiro, o Sebrae tem como 

estratégias: (i) a gestão da propriedade, priorizando a visão sistêmica do negócio; (ii) o 

acesso à Inovação e tecnologia, por meio de consultorias viabilizadas pelo Produto 

Sebraetec com o intuito de aprimorar os processos produtivos e a diferenciação do 

produto, disponibilizando ferramentas para o aumento da produtividade e da qualidade, 

(iii) o apoio para o acesso a mercados, com vistas à preparação dos produtores rurais para 

fornecer seus produtos para o mercado privado e público nacional, e também o mercado 

internacional; (iv) o fomento ao associativismo e cooperativismo, que permitem o 

fortalecimento da governança para acessar estratégias coletivas de comercialização; (iv) 

a atuação na estratégia de encadeamento produtivo para fortalecer as cadeias de valor e 

preparar os pequenos negócios para atender às demandas das grandes empresas atuantes 

no seu segmento, seja a montante ou a jusante; (v) a formalização e regularização do 

produtor e dos pequenos negócios rurais, por meio de iniciativas que favoreçam ganhos 

reais e propiciem ajustes para ampliar a capacidade competitiva. 

 

Dada a estratégia descrita, o Sebrae contribui para dois objetivos que sintetizam as suas 

linhas de atuação: o primeiro, diz respeito ao aporte para a modernização e o aumento da 

eficiência produtiva no agronegócio brasileiro, tanto em processo produtivo quanto em 

gestão. O segundo, aborda o seu papel para contribuir com a segurança alimentar. 

 

No primeiro objetivo, ao apoiar os pequenos negócios rurais, o Sebrae oferece 

ferramentas que permitem ao empresário gerir melhor a sua produção e comercialização 

com melhor qualidade e assim gerar mais valor e renda para seu território e para o país. 

 

A eficiência produtiva depende em grande medida de um gerenciamento eficiente. Este 

dependerá de um controle rotineiro e acurado dos procedimentos e dados gerenciais.  

Conforme Callado e Callado (1999), na análise de custos para qualquer atividade 
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econômica rural, um dos maiores problemas que se apresenta é a apropriação dos custos 

de cada um dos produtos existentes dentro da propriedade. A falta de precisão na apuração 

e controle de custos compromete a qualidade das decisões tomadas, o que pode impactar 

na competitividade da empresa. 

 

Sabe-se que a agropecuária é uma atividade de difícil gerenciamento, por enfrentar fatores 

incontroláveis como clima, pragas, doenças, sazonalidade da produção, adequação do 

solo às culturas especificas e disponibilidade de água e luz. Adiciona-se o fato de que nos 

pequenos empreendimentos, onde o fator familiar é preponderante, os “gerentes” da 

empresa rural exercem um papel polivalente: são ao mesmo tempo o principal executivo, 

o supervisor de vendas, de produção, de administração e de finanças, a própria mão de 

obra de produção, de administração e de vendas.   

 

O Sebrae está atento a esta especificidade e necessidade dos negócios rurais, e atua para 

auxiliar com consultorias customizadas para os empresários rurais. 

   

No tema de mercado, embora o principal destino da comercialização da produção 

agropecuária nacional seja o mercado doméstico, o Sebrae também atua no apoio à 

internacionalização dos negócios rurais que querem expandir mercados e fornecer para o 

mundo seus produtos de qualidade como frutas, grãos e sucos, entre os principais. 

Adicionalmente, por meio da estratégia de Encadeamento produtivo, os pequenos 

produtores rurais se tornam fornecedores da matéria-prima (aves, suínos e leite) que 

grandes empresas e cooperativas transformam para destinar ao mercado externo.  

 

No segundo objetivo, o Sebrae contribui para chancelar a segurança alimentar e 

nutricional do país e da América Latina, quando, por meio de sua atuação, contribui para 

duas das quatro dimensões da segurança alimentar estudadas e acompanhadas pela FAO: 

disponibilidade, acesso, utilização e estabilidade (FAO, 2014). 

 

O Sebrae, como serviço de apoio aos pequenos negócios produtores de alimentos e 

bebidas, desempenha um papel de patrocinador quando por meio do atendimento aos 

diferentes segmentos, permite melhorar processos, e qualidade na dimensão 

“disponibilidade”, pois os produtores rurais recebem capacitação e tecnologia para 

melhorar sua produção e produtividade, quer dizer, produzir mais em menor quantidade 
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de terra e otimizar insumos e recursos ao adotar procedimentos tecnológicos que 

melhoram a eficiência. Estas melhoras de eficiência proporcionam um aumento na oferta 

de alimentos disponíveis para serem comercializados, tanto localmente quanto 

globalmente. 

 

Na dimensão “acesso”, o Sebrae cumpre o papel de apoio à consolidação e abertura de 

novos mercados para a comercialização do alimento produzido pelos pequenos negócios, 

por meio de elaboração de espaços de diálogo e negociação entre partes ofertantes e 

demandantes com soluções como feiras, eventos de negócios, sessões e rodadas de 

negócios, missões técnicas nacionais e internacionais, plataformas de comércio e centrais 

de compras. Adicionalmente, o Sebrae detém o esforço de capacitar os pequenos 

produtores rurais para fornecer aos programas de compras públicas do Brasil, que 

abastecem programas domo o Plano de Aquisição de Alimentos (PAA) quanto o Plano 

Nacional de alimentação escolar (PNAE). 

 

Desta forma, o Sebrae como ator chave no desenvolvimento de empresas rurais, tem como 

desafio tanto apoiar os negócios rurais que se encontram em um nível de maturidade 

empresarial consolidado quanto aqueles que necessitam de apoio de assistência técnica e 

capacitação de base para se formalizar e para alavancar sua competitividade. 

 

Um dos grandes gargalos enfrentados é levar tecnologia e capacitação em 

empreendedorismo, gestão e acesso a mercados aos produtores rurais na presença de 

desigualdades regionais: enquanto na região Nordeste, onde vive 47% da população rural 

brasileira, o perfil da população rural é de menor renda e escolaridade, nos estados mais 

ricos das regiões Sudeste, Sul e Centro-Oeste que contam com tradição consolidada em 

agricultura e acesso a terras férteis já têm um perfil com maior nível educacional, renda 

e maturidade empresarial. 

 

Aqui cabe mencionar que existe ainda outro desafio: a apropriação de inovações por parte 

do público alvo, ou seja, o pequeno produtor rural.  Não existe um nível de apropriação 

padrão ou igual para todos os agricultores. A forma de apropriação das inovações depende 

de conceitos como, capital social, enraizamento, governança e participação social. Um 

dos autores que estuda como entender melhor os processos de difusão da inovação entre 

os agricultores, Sabourin (2001) cita Albaladejo (1999) para dizer que “é difícil propor 
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inovações ou estabelecer referências técnicas sem se referir, não só às condições reais da 

produção, mas também aos sistemas sociotécnicos locais de conhecimento mediante os 

quais tais inovações estão sendo avaliadas, adaptadas e, finalmente, adotadas”. Isto se 

refere ao enfoque de construção social do conhecimento que permeia a forma como na 

agricultura a aprendizagem coletiva é valorizada e que ajudará a compreender processos 

de apropriação de tecnologias (SABOURIN, 2001). 

 

Elencados estes desafios, para o Sebrae, os instrumentos utilizados na operacionalização 

dos diversos produtos e serviços que compõem o portfólio do Sistema Sebrae e que 

atendem às necessidades diversas  dos clientes são:  

 

 Consultoria;  

 Cursos;  

 Palestras;  

 Oficinas;  

 Seminários;  

 Feiras;  

 Missões e Caravanas;  

 Rodadas de Negócios;  

 Garantia FAMPE;  

 Orientação Técnica;  

 Informação. 

 

Alguns dos instrumentos citados acima, como é o caso da orientação técnica e da 

informação, o Sebrae atualmente pode realizar, além de presencialmente, de forma digital. 

 

Frente às tendências de democratização das tecnologias digitais, o Sebrae vê a 

oportunidade de atender às demandas cada vez maiores de conectividade por meio da 

oferta de soluções digitais que proporcionem conteúdo e informação relevante para suprir 

as necessidades dos clientes em todos os segmentos. 

 

Desta forma, atualmente o Sebrae possui portais (sites de internet) onde o público-alvo 

pode encontrar informações a respeito dos temas de interesse dos empresários e 
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empreendedores de inúmeros segmentos econômicos. O endereço principal e hospedado 

pelo Sebrae Nacional é o www.sebrae.com.br. Alguns Sebrae nos estados possuem seu 

próprio portal, como é o caso de Sebrae SP, Sebrae MG, Sebrae PR, Sebrae RJ, Sebrae 

MT, Sebrae GO, Sebrae RS, Sebrae ES, Sebrae MS, Sebrae BA (loja virtual), Sebrae PE, 

Sebrae CE (portal de atendimento), Sebrae SE (loja virtual), Sebrae RN, Sebrae PB.  

 

Adicionalmente o Sebrae possui (i) um canal no Youtube onde exibe vídeos sobre 

empreendedorismo, gestão, produtos, mercado e inovação, (ii) um canal de atendimento 

via chat virtual, chamado de “Fale com um especialista” que atende dúvidas a respeito 

dos pequenos negócios no Brasil, (iii) opção de atendimento via e-mail, (iv) aplicativo 

chamado “Ideias de Negócio” com informações técnicas e mercadológicas sobre 

tendências e negócios consolidados, (v) aplicativo com uma base de dados digital com 

documentos que oferecem informações, dados e artigos sobre o tema dos pequenos 

negócios chamado “Biblioteca Interativa Sebrae”, (vi) sites de diagnósticos empresariais 

nos temas de excelência na gestão, inovação, internacionalização e (vii) cursos de 

Educação da Distância.  

 

O desafio que quer ser elucidado com este projeto, é sem dúvida, atender às demandas 

dos clientes da zona rural com soluções que integram o novo paradigma do conhecimento, 

i.e. a consolidação mundial do acesso à internet. Contudo, o meio rural brasileiro possui 

ainda pouco acesso a essas tecnologias da informação quando comparado ao meio urbano.   

 

Para compreender melhor o impacto das tecnologias da informação no meio rural e como 

se encontra o acesso do produtor rural a elas, no capítulo de Estado da Arte será 

apresentada uma fotografia do acesso ao mundo digital por parte do produtor rural no 

Brasil. 
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2. ESTADO DA ARTE: ACESSO DIGITAL DO PRODUTOR RURAL NO 

BRASIL 

 

A disseminação da internet é o grande marco para a entrada em uma nova era do 

conhecimento. A internet descontrói barreiras de tempo, de espaço e de identidade.  

Proporciona mudanças nos modos de relação social e econômica, tanto no meio rural 

quanto urbano.  

 

Com o advento da tecnologia, o meio rural também observou transformações profundas.  

Os produtores rurais foram cada vez mais deixando a agricultura de subsistência para se 

adaptar e buscar tecnificação da produção, com o objetivo de se inserir em uma nova 

realidade, de complexos sistemas agroindustriais. As fronteiras entre rural e urbano 

tornaram-se, cada vez mais, tênues e difusas. O conhecimento deixou de ser privilégio e 

tornou-se fator de desenvolvimento da agricultura (VIERO e DA SILVEIRA, 2011). 

 

A década de 1990 marcou o advento da chamada Sociedade da Informação e do 

Conhecimento, que trouxe consigo a difusão maciça das novas Tecnologias de 

Informação e Comunicação (TICs) e com ela, a agricultura assumiu caráter empresarial. 

A administração do negócio agrícola passou a necessitar, cada vez mais, de informações 

sistemáticas para o sucesso e a manutenção da atividade (VIERO e DA SILVEIRA, 

2011). 

 

A universalização das TICs é pressuposto fundamental para a inserção dos indivíduos 

como cidadãos e para a construção de uma Sociedade da Informação para todos. Manuel 

Castells (1999) define a Sociedade da Informação como um estágio de desenvolvimento 

social caracterizado pela capacidade de seus membros de obter e compartilhar qualquer 

informação, instantaneamente, de qualquer lugar e da maneira mais adequada.  

 

Para o meio rural, as TICs ampliam horizontes, permitem a constituição de grupos de 

comercialização, disponibilizam informação instantânea sobre o estado dos mercados 

local e globalmente, permitem aprimorar técnicas de gestão para estimar as safras e a 

produção pecuária, proporcionam acesso a serviços bancários; permitem o acesso à 

educação a distância e assistência técnica.  
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Para exemplificar o alcance, Cocaro e Santos (2008) mencionam exemplos de acesso à 

agroinformática nas empresas rurais: (i) softwares para facilitar o fluxo de informações 

entre todas as atividades da empresa como produção, logística, finanças e recursos 

humanos (ii) rastreabilidade para contemplar exigências da legislação quanto à ausência 

de resíduos químicos, bem estar animal, identificação dos produtos com organismos 

geneticamente modificados, análise de resíduos e doenças animais que afetam o consumo 

dos produtos, (iii) informações climáticas que ajuda o produtor a planejar o plantio e a 

colheita dos produtos agrícolas, (iv) o comércio eletrônico tanto nas formas B2C 

(business to consumer) quanto B2B (business to business), (v) a gestão das cooperativas 

por meio de sistemas de relacionamento entre cooperativa e cooperado, da gestão dos 

negócios e da gestão de dados, (vi) a agricultura de precisão permite o gerenciamento 

localizado de culturas, (vii) a zootecnia de precisão, que auxilia na determinação de 

medidas, pesagens, valores, cálculos, identificações, coletas para determinar sexagem, 

cio, armazenamentos, diagnóstico de doenças, processamento de dados.  

 

À medida que a tecnologia digital avança, novas tendências vêm sendo adotadas na 

agricultura. Documento apresentado em 2016 pelo PWC mostra uma série de 

breaktroughs (rupturas) que vêm revolucionando a agricultura na nova era da informação. 

É o caso dos robôs que automatizam os processos de ordenha, os drones, que auxiliam na 

verificação dos cultivos para a tomada de decisões quanto a aplicações, irrigação, manejo 

e colheita para melhorar a produtividade dos cultivos, a inteligência artificial, que por 

meio de machine vision os computadores processam dados para monitorar o 

comportamento dos rebanhos, das plantações e da produção agroindustrial, visando 

reduzir o desperdício e o acompanhamento em tempo real de potenciais problemas que 

afetam a produtividade (PWC, 2016). 

 

Mas estas tecnologias citadas não fazem o menor sentido se em primeiro lugar não houver 

inclusão digital no campo brasileiro. O meio rural brasileiro vive um cenário de exclusão 

digital.  Bernardo Sorj (2003) afirma que a exclusão digital depende de cinco fatores que 

determinam a maior ou menor universalização dos sistemas telemáticos. São eles: 

 

 

 A existência de infraestruturas físicas de transmissão; 
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 A disponibilidade de equipamentos/conexão de acesso (computador, modem, 

linha de acesso); 

 Treinamento no uso de instrumentos do computador e da internet; 

 Capacitação intelectual e inserção social do usuário, produto da profissão, do nível 

educacional e intelectual e de sua rede social, que determinam o aproveitamento 

efetivo da informação e das necessidades de comunicação pela internet; 

 A produção e o uso de conteúdos específicos adequados às necessidades dos 

diversos segmentos da população (SORJ, 2003). 

 

Evidência da apropriação das TICs  no meio rural brasileiro  

 

Os dados da Pesquisa Nacional por Amostra de Domicílios (PNAD) realizada anualmente 

pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatística (IBGE), permitem elucidar que o 

crescimento da telefonia celular é um forte indicador de apropriação das TICs, tanto para 

uso doméstico quanto para as atividades produtivas. Com esta tendência, surge a 

possibilidade de acesso à internet, embora atualmente restrita a algumas localidades no 

meio rural.  

 

Tabela 1: Evolução da proporção de produtores rurais com recursos de telefonia 

móvel 

Ano* % de domicílios que têm telefone móvel 

2001 11% 

2002 15% 

2003 17% 

2004 21% 

2005 29% 

2006 35% 

2007 41% 

2008 50% 

2009 55% 

2011 69% 

2012 75% 

2013 77% 

2014 80% 

Fonte: PNAD (2014a)  

* O ano de 2010 não houve realização de PNAD pois foi realizado Censo Populacional     

 

Outro indicador de apropriação das TICs é o acesso a microcomputador. 

 



15 

 

Tabela 2: Evolução da proporção de produtores rurais com recursos de 

informática  

 

Ano* 

% de domicílios que 

têm 

microcomputador 

% de domicílios que 

têm 

microcomputador 

com internet 

% de domicílios que 

têm 

microcomputador 

sem internet 

2001 2% 1% 1% 

2002 3% 2% 2% 

2003 3% 2% 1% 

2004 4% 2% 2% 

2005 5% 3% 2% 

2006 6% 3% 2% 

2007 8% 4% 3% 

2008 9% 5% 4% 

2009 11% 7% 4% 

2011 15% 10% 5% 

2012 19% 14% 5% 

2013 21% 15% 6% 

2014 22% 16% 6% 

Fonte: PNAD (2014a) 

* No ano de 2010 não houve realização de PNAD pois foi realizado Censo Populacional     

 

Em relação ao acesso à internet, a PNAD pergunta se acessou à internet nos últimos três 

meses.  No Brasil, tanto no ambiente rural quanto urbano, aproximadamente 95,4 milhões 

de pessoas de 10 anos ou mais de idade acessaram a Internet no período de referência da 

pesquisa em 2014. Foi um crescimento de 11,4% (ou 9,8 milhões) de usuários em relação 

ao ano de 2013. Em todas as Grandes Regiões houve crescimento do contingente de 

internautas de 2013 para 2014: 19,3% na Norte, 14,6% na Nordeste, 9,5% na Sudeste, 

10,0% na Sul e 12,0% na Centro-Oeste. De 2013 para 2014, a proporção de internautas 

passou de 49,4% para 54,4% do total da população residente. Em 2014, as Regiões 

Sudeste (61,8%), Sul (58,2%) e Centro-Oeste (60,0%) registraram proporções acima da 

média nacional (54,4%), enquanto as Regiões Norte (45,2%) e Nordeste (42,1%) 

registraram os menores níveis. Por grupos de idade, pessoas de 15 a 17 anos de idade e 

de 18 ou 19 anos de idade apresentaram as maiores proporções de usuários de Internet, 

no Brasil, em 2014 (81,8% e 81,1%, respectivamente). Por Grandes Regiões, esses grupos 

de idade também foram destaques: Norte (67,5% e 70,2%), Nordeste (71,8% e 71,2%), 

Sudeste (90,6% e 88,4%), Sul (87,4% e 87,0%) e Centro-Oeste (87,2% e 86,6%). Os 

grupos etários de 40 a 49 anos de idade e de 50 anos ou mais de idade registraram 
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proporções de usuários de Internet inferiores à média nacional (49,4% e 24,3%, 

respectivamente). Mais da metade dos internautas tinham de 10 a 29 anos de idade 

(51,5%). As mulheres eram 52,2% do total (PNAD, 2014). 

 

Especificamente no meio rural, a proporção de internautas é muito inferior à média 

nacional. É o que mostra a tabela 3. 

 

Tabela 3: Evolução da proporção de produtores rurais que acessaram à internet nos 

últimos três meses  

 

Ano* 
% de domicílios que 

acessaram à internet 

2008 4% 

2009 6% 

2011 7% 

2012 10% 

2013 9% 

2014 12% 

Fonte: PNAD (2014a) 

* O ano de 2010 não houve realização de PNAD pois foi realizado Censo Populacional     

 

Como foi relatado na situação de acesso à internet no Brasil (totalidade rural e urbano), 

os jovens de 15 a 17 anos de idade e de 18 ou 19 anos de idade apresentaram as maiores 

proporções de usuários de Internet. Não deve ser diferente no meio rural4. À medida que 

a idade avança, o percentual de usuários da internet vai diminuindo. O menor acesso 

encontra-se entre pessoas com mais de 60 anos de idade. 

 

Outros fatores da pesquisa PNAD (dados totais para o Brasil) indicaram que quanto maior 

o grau de instrução e o rendimento mensal, mais elevada a proporção de pessoas com 

acesso à internet (PNAD, 2014b). 

 

  

                                                           
4 Não foi possível encontrar dados de acesso por faixa etária somente no meio rural. 
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Figura 2: Percentual de pessoas que utilizaram a internet na população de 10 anos 

ou mais de idade, segundo os grupos de anos de estudo – Brasil - 2013-2014 

 

Fonte: PNAD (2014b) 

  

Figura 3: Percentual de pessoas que utilizaram a internet segundo as classes de 

rendimento mensal domiciliar per capital – Brasil - 2013-2014 

 

 

Fonte: PNAD (2014b) 
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O perfil do produtor rural brasileiro  

Segundo a pesquisa PNAD de 2014, existem 4,5 milhões de produtores rurais no Brasil, 

sendo 85% do sexo masculino, 93% trabalhadores por conta própria, possuem 

escolaridade média de 4,6 anos de estudo e uma idade média de 48,2 anos (PNAD, 

2014a). O perfil deste produtor pode ser visto nas figuras a seguir: 

Figura 3: Escolaridade do produtor rural brasileiro -2014 

 

Fonte: PNAD (2014a) 

Figura 4: Faixa etária do produtor rural brasileiro -2014 

 

Fonte: PNAD (2014a) 
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Figura 5: Distribuição regional do produtor rural brasileiro -2014 

 

 

Fonte: PNAD (2014a) 

Figura 6: Distribuição por segmento de atividade do produtor rural brasileiro -2014 

 

Fonte: PNAD (2014a) 
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Figura 7: Uso de recursos de telefonia celular no domicílio do produtor rural 

brasileiro -2014 

 

 

Fonte: PNAD (2014a) 

 

Figura 8: Uso de recursos de informática – microcomputador no domicílio do 

produtor rural brasileiro -2014 * 

 

Fonte: PNAD (2014a) 

*No meio urbano, 82% têm microcomputador no domicílio. 
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Figura 9: Uso de recursos de informática – microcomputador no domicílio do 

produtor rural brasileiro com acesso à internet -2014 * 

 

 

*No meio urbano, 77% têm microcomputador com informática no domicílio. 

 

As seções anteriores permitiram realizar um diagnóstico do produtor rural médio e como 

se relaciona com o ambiente da tecnologia da informação. Despois deste diagnóstico é 

necessário descrever o problema que aqui quer ser discutido: a carência de acesso do 

produtor rural ao ambiente digital e às tecnologias de informação para permitir que os 

temas de gestão sejam apropriados por ele de maneira remota.  

 

Descrição do problema 

 

PROBLEMA 

Carência de acesso a conteúdo e ferramentas digitais de gestão por parte do pequeno 

produtor rural no Brasil. 
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Quadro 1: Descrição do problema, contexto, importância e beneficiários da solução 

a ser proposta 

Descreva o 

problema 

Descreva o 

contexto onde o 

problema está 

inserido 

Qual a importância em 

resolver este problema? 

Quem será beneficiado 

pela solução deste 

problema? 

Como 

disponibilizar 

conteúdo 

digital de 

gestão para 

auxiliar na 

tomada de 

decisão do 

produtor 

rural no 

Brasil 

 

Dificuldade de 

acesso à 

informação na 

zona rural 

Servirá para diminuir a 

desigualdade de oportunidade 

de acesso à informação entre 

o meio rural e o meio urbano 

Produtores rurais no 

Brasil, 

proprietários/posseiros/ar

rendatários de 84% das 

propriedades rurais 

brasileiras segundo a 

definição legal de 

agricultura familiar e a 

Lei 123 de 2006 que 

regulamenta o estatuto 

das Micro e Pequenas 

Empresas (MPE) no 

Brasil. 

Dificuldade de 

acesso à internet 

na zona rural  

Acontecerá maior 

proximidade do produtor 

rural com os temas de gestão 

que motivará a busca por 

conhecimento constante e 

demandará mais capacitação 

para o Sebrae 

Sebrae, ao proporcionar 

ferramentas autodirigidas 

para o empresário, que 

poderão diminuir a 

modalidade presencial de 

consultoria em gestão e 

dar espaço para a 

otimização de recursos 

financeiros da instituição. 

Como 

motivar o 

produtor 

rural a 

utilizar uma 

ferramenta 

digital de 

gestão 

Baixa 

escolaridade da 

população rural 

Será uma oportunidade real 

para aumento de 

produtividade e faturamento 

do produtor rural 

Produtores rurais no 

Brasil com acesso à 

internet e a equipamentos 

de telefonia e  

informática. 

Baixa proporção 

de jovens no 

meio rural 

Será um incentivo para que a 

população mais jovem, que 

proporcionalmente é quem 

mais acessa à internet, acesse 

conteúdos de gestão no meio 

rural, sendo um ator de apoio 

ao negócio familiar 

Desigualdade de 

renda no meio 

rural que 

evidencia menor 

acesso digital por 

parte dos 

produtores com 

menor renda 

Com a geração de conteúdo 

digital para o produtor rural, 

o nível de inclusão digital 

tenderá a aumentar 
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Descreva o 

problema 

Descreva o 

contexto onde o 

problema está 

inserido 

Qual a importância em 

resolver este problema? 

Quem será beneficiado 

pela solução deste 

problema? 

Como 

profissionaliz

ar a atuação 

do produtor 

rural 

Carência de visão 

empresarial no 

meio rural 

 Permitirá o produtor 

acompanhar seu negócio e 

seus pormenores, para 

poder ter insumo para a 

tomada de decisões de 

investimento e gestão da 

atividade. 

 Permitirá ao Sebrae 

conhecer melhor o seu 

cliente. 

Produtores rurais no 

Brasil já clientes e 

aqueles com potencial de 

serem atendidos pelas 

atividades e projetos de 

atendimento do Sistema 

Sebrae e que possam 

usufruir da ferramenta de 

gestão no seu dia-a-dia 

para acompanhamento da 

gestão. 

Falta de políticas 

públicas de 

incentivo ao 

pequeno produtor 

rural  

  

  

  

 O pequeno produtor é o 

grande gerador de 

trabalho no campo: 74% 

do trabalho total no meio 

rural 

 Quanto maior a 

produtividade, maior a 

quantidade de alimento 

gerado para 

abastecimento para os 

polos urbanos, por 

consequência, maior 

oferta e menos impacto 

sobre a inflação de 

alimentos. 

 Quanto maior 

produtividade, menor o 

impacto sobre o meio 

ambiente, pois necessita 

menor área plantada 

(impacto sobre o 

desmatamento) 

 Quanto melhor a 

qualidade de vida no meio 

rural e maior 

profissionalização, menor 

o êxodo rural, pois as 

próximas gerações 

poderão gerir o negócio 

de forma mais 

estruturada, sabendo que 

dá lucro. A sucessão rural 

desestimula a migração 

do jovem para as cidades. 

Produtores rurais no 

Brasil que tenham sido 

atendidos pelos projetos 

de atendimento do 

Sistema Sebrae e que 

possam usufruir da 

ferramenta de gestão no 

seu dia-a-dia para 

acompanhamento da 

gestão. 

Produtores rurais que 

ainda não foram 

atendidos pelo Sebrae por 

meio de projetos de 

atendimento e que têm 

potencial de atendimento 

digital 

 

  

Fonte: elaboração própria 
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PHRASING 

Como podemos proporcionar o acesso a ferramentas digitais de gestão para os pequenos 

produtores rurais para que obtenham resultados positivos no seu negócio e gerem 

crescimento para o Brasil? 

 

Depois de identificado o problema, faz-se primordial compreender as necessidades dos 

clientes e a potencialidade de uso de ferramentas de gestão no meio rural, conhecer o 

cliente em profundidade - e não somente estatisticamente- e sentir suas necessidades, para 

poder construir uma proposta de produto ou serviço que atenda a elas. Desta forma, 

adotou-se a metodologia de Canvas de Proposta de Valor, de Osterwalter et al (2014), 

que permite entender o mundo do cliente e como o seu produto se enquadra às 

necessidades desse nicho ou segmento de cliente.  

 

 

Metodologia: Canvas de Proposta de Valor 

A ferramenta Canvas de Proposta de Valor faz parte da ferramenta Canvas do Modelo de 

Negócio de Osterwalter e Pigneur (2011) que foi criada com o propósito de descrever e 

pensar o modelo de negócios da organização, onde por meio de nove componentes mostra 

a lógica de como uma organização pretende gerar valor.  

Um modelo de negócio é a representação dos processos de uma empresa de como oferece 

valor aos seus clientes, obtém seu lucro e se mantém de forma sustentável ao longo de 

um período de tempo.  

Uma proposta de valor descreve os benefícios que os clientes podem esperar de 

determinados produtos e serviços. 
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Figura 10: Representação do Canvas da Proposta de Valor dentro do Canvas de 

Modelo de Negócio 

 

Fonte: Osterwalter et al (2014) 

Os dois componentes que serão elaborados no presente trabalho para criar uma proposta 

de Valor para o pequeno produtor rural no Brasil são os componentes de Perfil do Cliente 

(círculo, ao lado direito) e Mapa de Valor (quadrado ao lado esquerdo).  O propósito da 

utilização desta ferramenta é encaixar o que foi observado nos clientes com o valor 

proposto que identificamos para ele. 

Figura 11: Representação do objetivo de modelar uma Proposta de Valor para o 

cliente 

 

 

Fonte: Osterwalter et al (2014) 
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O mapa de valor é o conjunto de benefícios da proposta de valor que são criados para 

atrair clientes. O perfil do cliente descreve um segmento de cliente específico no modelo 

de negócio por meio da identificação de um conjunto de características do cliente que se 

pressupõem, se observam e se verificam no mercado. A Proposta de Valor é dividida em 

produtos e serviços, criadores de ganhos e analgésicos (OSTERWALTER et al, 2014). 

O componente Tarefas do Cliente descreve o que os clientes do segmento escolhido 

tentam fazer no seu trabalho e na sua vida, ou seja, aquilo que precisam realizar. O 

exercício de elaborar o perfil do cliente necessita detalhar os interesses do cliente nas 

respectivas tarefas, dores e ganhos:  

 Tarefas do cliente: descrevem aquilo que os clientes estão tentando realizar 

no trabalho e na vida em geral, conforme suas próprias palavras. 

 Ganhos: descrevem os resultados que os clientes querem alcançar ou os 

benefícios concretos que estão procurando. 

 Dores: descrevem os resultados ruins, os riscos e os obstáculos relativos 

às tarefas do cliente 

Figura 12: Representação do Mapa de Perfil de Clientes 

 

 

Fonte: Osterwalter et al (2014) 
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No exercício de descrição de clientes, podem ser criadas PERSONAS, ferramenta 

utilizada pelo Marketing com o objetivo de obter um melhor direcionamento para a 

estratégia de uma empresa em pontos como a construção dos seus produtos e serviços, no 

estabelecimento de preços e formas de pagamento e na comunicação mais assertiva5. A 

criação de PERSONAS ajuda no processo de compreender melhor essas pessoas que já se 

relacionam com a empresa. As PERSONAS são personagens que irão representar o cliente 

ideal do negócio. 

A criação de PERSONAS inclui um esforço de pesquisa, que pode utilizar dados 

secundários, entrevistas em profundidade, questionários, grupos de foco e técnicas de 

imersão. O resultado da construção da PERSONA é a obtenção de uma narrativa com 

dados, comportamentos, dores e interesses dela. 

Quadro 2: Representação de uma PERSONA  

Persona 

 

 

 

 

 

Objetivos e Desejos  

Hábitos  

Dados demográficos  

Dados profissionais  

Fonte: Elaboração própria 

 

                                                           
5 O conceito de PERSONA foi desenvolvido por Alan Cooper no livro The Inmates Are Running 

the Asylum de 1998. Considerado o pai das buyer personas, Cooper desenvolveu a ferramenta  

com o objetivo de otimizar, segmentar e definir quem é o público-alvo, o que ele faz e do que ele 

gosta.  

http://www.buyerpersonainsights.com/2010/01/the-origin-of-buyer-personas.html
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O Mapa de Valor, por sua vez, divide-se também em três blocos: Produtos e Serviços, 

Analgésicos e Criadores de Ganhos. O exercício de elaboração do mapa de valor necessita 

listar:  

 Todos os produtos e serviços em torno dos quais uma proposta de valor é 

construída. 

 Os Criadores de ganhos, que descrevem como seus produtos e serviços 

criam ganhos para o cliente. 

 Os Analgésicos, que descrevem como seus produtos e serviços aliviam as 

dores do cliente. 

 

 

Figura 13: Representação do Mapa de Valor  

 

 

.Fonte: Osterwalter et al (2014) 

 

Ao se fazer a junção de ambos componentes, o canvas da proposta de valor representa-se 

da seguinte forma: 
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Figura 14: Representação do Canvas da Proposta de Valor  

 

 

Fonte: Osterwalter et al (2014) 

O resultado do encaixe entre o perfil do cliente e o mapa de valor a ser entregue a ele será 

uma proposta de produto ou serviço que melhor atenda as demandas e que seja factível 

de viabilizar. 

 

Descrição dos stakeholders 

O termo stakeholder, que significa parte interessada, designa uma pessoa, grupo ou 

entidade com legítimos interesses nas ações e no desempenho de uma organização e cujas 

decisões e atuações possam afetar, direta ou indiretamente, essa mesma organização.  

Dentre os stakeholders de uma organização, incluem-se os funcionários, gestores, 

proprietários, fornecedores, clientes, credores, Estado (enquanto entidade fiscal e 

reguladora), sindicatos e diversas outras pessoas ou entidades que se relacionam com a 

organização. 

Uma das formas de classificação de stakeholders é em internos e externos. Para o atual 

projeto, far-se-á a classificação dos stakeholders em três categorias: público-alvo, diretos 
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e indiretos, classificação que segmenta de acordo com a proximidade dos atores. 

Adicionalmente, será feita uma identificação das necessidades de cada ator e dos 

benefícios que o projeto pretende entregar para eles. 

 

Quadro 3: Descrição dos stakeholders 

 

Classificação do 

stakeholder 

Lista dos 

stakeholders 

Necessidades de 

cada stakeholder 

Benefícios que 

pretendem-se 

oferecer a cada 

stakeholder 

Público- alvo     

    

Stakeholders 

diretos 
    

    

Stakeholders 

indiretos 
    

    

Fonte: Elaboração própria 

 

Após a análise da proposta de valor do cliente e da descrição dos stakeholders, o será 

elaborado o plano de ação para a construção de uma proposta de entrega de uma 

ferramenta digital de gestão para o pequeno produtor rural brasileiro. 

Baseado em informações da PNAD 2014 e em entrevistas com pequenos produtores 

rurais, será elaborada uma proposta de valor para analisar o valor gerado por soluções 

digitais e de conectividade para o pequeno produtor rural brasileiro. 

 

A proposta de valor levará em conta a seguinte sequencia metodológica: (i) identificação 

do público alvo, (ii) segmentação do público alvo, (iii) imersão no cliente, (iv) proposta 

de valor e (v) identificação dos stakeholders interessados no acesso do produtor rural a 

ferramentas de gestão.  

 

(i) Identificação do público alvo 
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Conforme os dados do segmento rural brasileiro, o perfil médio do produtor rural é como 

segue no quadro abaixo.  

Quadro 4: Perfil do produtor rural brasileiro médio 

Critério  O PRODUTOR RURAL 

BRASILEIRO MÉDIO 

(PERFIL 1) 

Tipo de ocupação Conta própria 

Gênero Homem  

Escolaridade Ensino fundamental completo ou 

incompleto 

Faixa etária  Entre 45 e 54 anos 

Rendimento médio 

mensal 

Até 1 salário mínimo (SM) 

Recurso de telefonia Tem celular no domicílio 

Recurso de 

informática 

Não tem  

Recurso de internet Não acessou à internet nos últimos 3 

meses 

Principal segmento 

de atividade 

Produção de gado bovino 

Região  Nordeste 

Fonte: Elaboração própria com base em PNAD (2014a) 

 

De acordo com este perfil de cliente (perfil 1), constata-se que apesar de ter celular no 

domicílio, ele não acessa à internet. Quando analisados os demais dados das 

características do produtor rural brasileiro, observa-se que existem outros perfis que 

podem ser verificados quando se abre o tipo de público alvo em vários segmentos. Estes 

segmentos têm condições de ser o público alvo do projeto de criação de uma ferramenta 

de gestão do negócio rural.  
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Quadro 5: Outros perfis do produtor rural brasileiro  

Critério  FAMILIAR 

CONSOLIDADO 

QUE BUSCA 

CAPACITAÇÃO 

(PERFIL 2) 

EMPRESÁRIO 

CAPITALISADO  

(PERFIL 3) 

EMPRESÁRIA 

JOVEM, 

CONECTADA E 

BEM INFORMADA 

(PERFIL 4) 

Tipo de 

ocupação 

Conta própria Empregador Empregadora 

Gênero Homem Homem Mulher 

Escolaridade Ensino médio 

completo ou 

incompleto 

Ensino superior 

completo ou 

incompleto 

Ensino superior 

completo  

Idade  46 39 25 

Rendimento 

médio mensal 

(em salários 

mínimos SM) 

3 SM 10 SM 5 SM 

Recurso de 

telefonia 

(celular 

próprio) 

Sim 

 

Sim Sim 

Recurso de 

informática 

Sim 

 

Sim Sim 

Recurso de 

internet 

Acessa à internet 

diariamente 

 

Acessa à internet 

diariamente 

 

Acessa à internet 

diariamente 

 

Principal 

segmento de 

atividade 

Produtor de milho Produtor de café Produtora de grãos 

Região  Norte Sudeste Sul  

Fonte: Elaboração própria com base em PNAD (2014a) 
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A partir desta definição de perfis de cliente, foi escolhido o perfil 2 como alvo de 

investigação mais profunda para se criar uma proposta de valor encima de suas 

necessidades e demandas. 

(ii) Segmentação do público alvo 

Para a elaboração da proposta de valor, foi realizada um questionário digital elaborado 

por meio do google forms e uma pesquisa em profundidade do perfil 2 de Produtor Rural. 

Por meio destas duas ferramentas, extraíram-se dados a respeito das características 

demográficas, socioeconômicas, tipo de atividade, nível atual de gestão do negócio e 

interesses, de um lado, e informações complementares sobre motivações, dificuldades, 

necessidades e angústias, de outro. 

Quadro 6: Informação detalhada sobre o perfil 2 de Produtor Rural segundo o 

questionário google forms 

Informação pedida por questão Respostas  

Idade  46 

Gênero Masculino  

Escolaridade Ensino médio incompleto 

Estado (UF) Acre 

Município Epitaciolândia 

Tipo de atividade produtiva Agrícola e Pecuária: Milho e Suínos 

Tamanho da propriedade rural 500 hectares 

Tamanho da área produtiva 70 hectares 

Número de pessoas que mora na propriedade 4 

Número de empregados contratados na 

atividade  

1 

Quem são os seus clientes agroindústria 

É possível acessar à internet na propriedade? Sim  

Como é a qualidade do serviço de internet? Boa 

Por quais meios acessa à internet? Computador e celular 

Com que frequência acessa à internet pelo 

celular? 

Quase todos os dias 
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Informação pedida por questão Respostas  

Você faz controle das despesas do seu 

negócio? 

Não 

Você faz controle das receitas do seu 

negócio? 

Não 

Você faz controle dos custos do seu negócio? Não 

Você faz controle das despesas do seu 

negócio? 

Não 

Você faz controle dos estoques do seu 

negócio? 

Sim 

Se você tivesse a disposição uma ferramenta 

digital que lhe ajudasse a gerenciar seu 

negócio, você a usaria? 

Sim, no celular 

Que temas gostaria que essa ferramenta 

abordasse?  

 Custos de produção 

 Preços de produtos agrícolas praticados 

nas CEASAS do país 

 Despesas do negócio 

 Receitas do negócio 

 Preços de produtos agropecuários cotados 

nas bolsas de valores 

 Previsão do tempo e clima 

 Notícias sobre o mundo rural no Brasil 

 Informações técnicas sobre pragas e 

doenças na lavoura ou na criação de 

animais 

 Informações sobre tecnologia e inovação 

no negócio 

 Possibilidade de fazer perguntas a um 

especialista 

Fonte: elaboração própria com base em pesquisa google forms aplicada a produtor rural 

(iii) Imersão no cliente 



35 

 

Em relação à pesquisa em profundidade, foi elaborada uma entrevista para compreender 

o histórico e as motivações do produtor rural do perfil 2. A partir da entrevista, foram 

identificados outras informações relevantes para a melhor compreensão do cliente. 

Quadro 7: Informação detalhada sobre o perfil 2 de Produtor Rural com base em 

entrevista 

Tema  Respostas  

Trajetória no negócio agropecuário Filho de produtor rural 

Tempo na atividade 10 anos 

Tem filhos? Sim, dois. 

Quanto cada atividade representa no 

faturamento do seu negócio? 

Não sabe 

Como financia o custeio da atividade? Com recursos próprios e crédito 

Como financia o investimento na atividade? Com crédito 

Pertence a associação ou cooperativa? Pertence a associação de produtores rurais 

do município e à cooperativa de produtores 

de suínos do município 

Qual é a carga horária semanal de trabalho? Em época de colheita, 12 horas por dia. 

Como se sente em relação à gestão do seu 

negócio? 

Precisa aprender mais na questão 

administrativa para ter segurança e controle 

do negócio. Na hora de negociar fica 

inseguro pois como fica no vermelho, vende 

mais barato para poder pagar as contas em 

atraso. 

Tem interesse e tempo para aprender mais 

sobre gestão? 

Sim  

Que tipo de tecnologias utiliza no negócio? Máquinas para arar e colher, fertirrigação, 

plantio direto. 

Corre atrás de inovação? Busca informações na internet e procura ir a 

feiras agropecuárias para saber sobre 

novidades para seu segmento. 

Fonte: elaboração própria com base em entrevista a produtor rural 

Quadro 8: PERSONA  
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A persona construída para complementar o perfil de cliente 2, feita com base nas 

informações primárias destaca-se a seguir: 

PERSONA: Seu Mário 

“Está no sangue a vontade de fazer agricultura e produzir” 

* 

 

“Eu sou filho de produtores rurais. Meu pai é 

descendente de italianos. Gaúcho, que foi para 

Santa Catarina. Criou catorze filhos extraindo o 

sustendo da lavoura, da agricultura familiar e 

artesanal. Naquele tempo não se usava máquina. 

Fazia agricultura com tração animal ou manual”.  

Hábitos  Gosta de fazer churrasco 

 Acessa à internet para saber mais sobre o mercado 

de milho  

 Busca se informar sobre sua atividade com outros 

colegas produtores em outros estados do Brasil e 

por meio da internet 

 Não faz controle financeiro do negócio e sua 

gestão é intuitiva 

Objetivos e Desejos Busca crescer, aumentar a produção e aumentar a 

qualidade para se manter competitivo no mercado. 

Busca ter segurança para dar uma tranquilidade para a 

família, dar estudo, porque sempre pensa nos filhos.  

Desafios 

 

Cuida somente de produzir, do trabalho no campo, 

mas não de fazer as contas e ver o que está dando lucro 

e o que está dando prejuízo. 

Inseguranças Risco climático e incertezas de mercado 

Dados demográficos Homem, 46 anos, casado, dois filhos. 

Dados profissionais Produtor rural familiar há 10 anos. 

Fonte: Elaboração própria com base em entrevista 

*Seu Mário. Imagem cedida pelo produtor rural Mário Maffi 



 

 

 

Imagem 1: Seu Mário e sua família 

 

Créditos: Mário Maffi, produtor rural 
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Imagem 2: Preparando o solo para o plantio de milho 

 

Créditos: Mário Maffi, produtor rural 

Imagem 3: A plantação de milho 

 

Créditos: Mário Maffi, produtor rural 

Imagem 4: A criação de suínos 

 

 

Créditos: Mário Maffi, produtor rural 
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Depoimentos 

 

Que porcentagem cada uma das três atividades principais do seu negócio (Suínos e Milho) 

representa no seu faturamento?  

Essa conta ainda não fiz. Eu não cuidei muito desse detalhe. Por isso que 

eu estou precisando este ano iniciar de uma outra forma, porque a gente 

vem cuidando somente de produzir, do trabalho no campo, mas de fazer 

as contas e ver o que está dando lucro e o que está dando prejuízo, a 

gente não faz. 

 

Quais são as suas ambições? 

A gente busca ter uma segurança para dar uma tranquilidade para a 

família, dar estudo, dar uma tranquilidade, porque a gente pensa nos 

filhos. 

 

O que pensa sobre aplicativos ou softwares para ajudar na gestão do negócio? 

 

Acho muito bom poder ter uma ferramenta na mão. Outro dia a gente foi 

fazer uma aplicação (de herbicida) e eu não estava acompanhando, aí meu 

sobrinho me ligou “ei tio, acabou tal produto”. Se eu tivesse um aplicativo 

desses que na hora que ele retira o produto lá do armazém do estoque ele 

dá baixa e vai me informar já aqui no meu equipamento, aí vou estar a 

par, vou estar programado, não vou ter atrasos no meu trabalho, 

entendeu? 

E ai outro dia eu comprei um produto que eu já tinha.....eu comprei de 

novo! Acabou ficando em dobro lá no estoque  
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A partir das informações coletadas no questionário e na entrevista, construiu-se o mapa 

da proposta de valor. Neste mapa traduzido na forma de tabela, poderão ser identificados, 

do lado do cliente, as tarefas que o cliente executa, as dores que o cliente enfrenta e os 

ganhos que o cliente precisa ter com a proposta. Do lado do mapa de valor poderão ser 

identificados os criadores de ganho para suprir as necessidades do cliente, os analgésicos 

para apaziguar as dores do cliente e os produtos e serviços propostos para serem 

oferecidos ao cliente. 

 

Quadro 8: Mapa da Proposta de Valor  

MAPA DE VALOR 

 

 
 

 

 

MAPA DO CLIENTE 

 

 

 

 

Criadores de 

Ganho 

Analgésicos Produtos e 

serviços 

Ganhos Dores Tarefas 

MAPA DE VALOR MAPA DO CLIENTE 

Economia de 

tempo quando 

se 

compartilha 

informação 

digitalmente 

 

Cursos e 

consultorias 

sobre gestão do 

negócio rural 

 

Capacitação 

presencial 

sobre gestão 

 

Aprender 

mais sobre 

gestão 

 

Falta de 

conhecimento 

sobre gestão 

do negócio 

rural 

 

Tirar o 

sustento da 

família 

 

Acesso a 

conteúdo de 

mercado 

atualizado do 

segmento 

 

Acessar a 

serviços 

financeiros 

como crédito 

rural para 

mitigar o risco 

 

Capacitação 

presencial 

sobre acesso 

ao crédito 

rural 

 

Controle 

financeiro do 

negócio 

 

Enfrentar o 

risco 

climático 

 

Prover um 

bom futuro 

para os filhos 

 

 

Expertise 

comprovada 

das 

Acesso a 

notícias 

mercadológicas 

Curso online 

sobre gestão 

 

Mobilidade e 

praticidade de 

uma 

Ficar no 

vermelho por 

Tomar 

decisão sobre 

investimentos 
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Criadores de 

Ganho 

Analgésicos Produtos e 

serviços 

Ganhos Dores Tarefas 

ferramentas 

de gestão 

oferecidas 

pelo Sebrae 

 

 ferramenta 

digital 

 

falta de 

planejamento 

 

em 

tecnologia 

 

Acesso 

mobile desde 

qualquer 

lugar 

 

Ferramenta 

digital mobile 

que permite 

acompanhar a 

gestão do 

negócio 

 

Aplicativo 

interativo de 

gestão 

 

Informações 

atualizadas 

 

Falta de 

capital de giro 

para 

equacionar a 

sazonalidade 

das receitas 

 

Ter lucro com 

a atividade 

rural 

 

Informação 

compartilhada 

entre 

colaboradores 

 

 Aplicativo de 

informação 

mercadológica 

e tecnológica 

sobre o meio 

rural 

 

Tranquilidade 

 

Falta de 

ferramenta 

prática que 

ajude a 

contabilizar 

os estoques 

em tempo real 

 

Planejar 

receitas e 

despesas para 

ter segurança 

financeira 

mês a mês 

 

Segurança 

para tomar 

decisões 

gerenciais das 

atividades 

 

 Software de 

gestão 

 

Segurança 

para tomada 

de decisões 

de 

investimento 

 

Dependência 

de uma só 

empresa 

demandante 

 

Vender o que 

produz 

 

Controle de 

receitas, 

gastos, 

estoques e 

Lucro que 

proporcionam 

estabilidade 

 

  Poder de 

barganha para 

vender na 

hora certa 

 

Dificuldade 

de acessar a 

crédito 

agrícola 

devido à 

burocracia 

 

Decidir se 

custear com 

recurso 

próprio ou 

com crédito 

 

Gestão de 

custos para 

melhorar a 

produtividade 

 

  Interatividade 

digital com 

familiares e 

empregados 

 

  

Fonte: Elaboração própria com base em questionário, entrevista e informação sobre o 

produtor rural brasileiro 
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(iv) Proposta de valor 

 

A próxima etapa é encaixar a visão do cliente com a construção do mapa de valor para 

elaborar uma proposta de produto ou serviço que melhor atenda as demandas e que seja 

factível de viabilizar.  

A proposta de valor que aqui surge é a disponibilização de uma ferramenta em formato 

mobile que auxilie o pequeno produtor rural na contabilização dos seus custos, despesas, 

receitas, estoques e que ofereça informações a respeito do seu ramo de atividade para 

proporcionar o meio de profissionalizar sua atividade econômica.  

 

Tarefa 

Planejar receitas e despesas para ter 

segurança financeira mês a mês 

 

Dor 

Ficar no vermelho por falta de 

planejamento 

 

Analgésico 

Ferramenta digital mobile que permite 

acompanhar a gestão do negócio 

 

Ganho 

Controle financeiro do negócio 

 

Criador de Ganho 

Controle de receitas, gastos, estoques e 

Lucro que proporcionam estabilidade 

Serviço 

Aplicativo interativo de gestão 

 

 

Fonte: Elaboração própria 
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(v) Identificação dos stakeholders 

O quadro 9 exemplifica as necessidades de cada ator e os benefícios que o projeto 

pretende entregar para eles. 

 

Quadro 9: Descrição dos stakeholders 

 

Classificação 

do stakeholder 

Lista dos 

stakeholders 

Necessidades de cada 

stakeholder 

Benefícios que 

pretendem-se oferecer a 

cada stakeholder 

Público- alvo 

Produtor rural 

dono do negócio 

Controle financeiro do 

negócio 

 

Acompanhar o 

desempenho do negócio 

de forma digital e mobile 

Tomar decisões com 

segurança para 

proporcionar melhor 

desempenho do negócio 

Trabalhador rural 

contratado 

Registrar informação sobre 

as atividades diárias para 

compartilhar com o 

proprietário 

Agilidade na 

comunicação com o 

proprietário 

Stakeholders 

diretos 

Consultor do 

Sebrae no estado 

(UF) 

Interagir com o produtor 

rural e capacitá-lo 

Ter uma ferramenta que 

auxilie na aplicabilidade 

dos conteúdos repassados 

(capacitação) ao 

empresário rural  

Gestor do Sebrae 

no estado (UF) 

Registrar resultados de 

impacto a partir do 

atendimento proporcionado 

ao empresário rural 

Informações sobre o 

desempenho do 

empresário rural atendido  

Sebrae Nacional Promover o acesso digital 

para os pequenos negócios 

rurais 

Informações sobre o 

desempenho do 

empresário rural atendido  

Stakeholders 

indiretos 

Governo 

municipal: 

Secretaria 

Municipal do 

Meio Ambiente 

Adequada gestão da 

propriedade e do negócio 

rural para que o produtor 

rural cumpra com o 

licenciamento ambiental 

Maior arrecadação 

Governo 

municipal: 

Adequada gestão da 

propriedade e do negócio 

Maior arrecadação 
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Classificação 

do stakeholder 

Lista dos 

stakeholders 

Necessidades de cada 

stakeholder 

Benefícios que 

pretendem-se oferecer a 

cada stakeholder 

Secretaria 

Municipal de 

Agricultura 

rural para que o produtor 

rural cumpra com a inspeção 

no âmbito municipal para a 

produção, industrialização e 

comercialização de produtos 

de origem animal  

Governo estadual: 

Secretaria 

Estadual de 

Fazenda 

 

Adequada gestão da 

propriedade e do negócio 

rural  para que o produtor 

rural comercialize cada vez 

mais e gere maior Imposto 

sobre Circulação de 

Mercadorias e Serviços 

(ICMS)  

Maior arrecadação 

Governo estadual: 

Secretaria 

Estadual de 

Agricultura 

 

Adequada gestão da 

propriedade e do negócio 

rural para que o produtor 

rural cumpra com a inspeção 

no âmbito estadual para a 

produção, industrialização e 

comercialização de produtos 

de origem animal 

Maior arrecadação 

 Governo Federal: 

Receita Federal 

Adequada gestão da 

propriedade e do negócio 

rural  para que o produtor 

rural gere maior receita 

bruta, que é a base de cálculo 

para o Imposto de Renda. 

Maior arrecadação 

Governo Federal: 

INSS 

Adequada gestão da 

propriedade e do negócio 

rural  para que o produtor 

rural honre com a 

contribuição ao 

FUNRURAL 

Maior arrecadação 

Bancos e 

Cooperativas de 

Crédito 

Adequada gestão da 

propriedade e do negócio 

rural  para que o produtor 

rural gere maior receita e 

poder ser concedido o crédito 

rural 

Maior lucro dos bancos 

Quanto maior o volume 

de alimentos 
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Classificação 

do stakeholder 

Lista dos 

stakeholders 

Necessidades de cada 

stakeholder 

Benefícios que 

pretendem-se oferecer a 

cada stakeholder 

Sociedade 

brasileira 

Abastecimento de alimentos 

e fibras 

comercializado, maior a 

segurança alimentar. 

Quanto maior o volume 

de alimentos 

comercializado, menor o 

índice de inflação 

Fonte: Elaboração própria 

 

3. PLANO DE AÇÃO  

 

Os resultados a partir da análise da proposta de valor e dos stakeholders permitem 

identificar uma necessidade não satisfeita do pequeno produtor rural: oferta de ferramenta 

mobile gratuita que auxilie na gestão do negócio rural. 

O Sebrae possui uma expertise reconhecida no tema de gestão, em especial na gestão dos 

pequenos negócios rurais, que permite oferecer um serviço digital para o produtor rural 

que quer ter mais controle do seu negócio de uma maneira prática via smartphone. 

Para complementar o diagnóstico do público alvo, esta primeira aproximação ao perfil do 

produtor rural brasileiro auxiliou na construção de uma justificativa para a solicitação de 

uma pesquisa amostral sobre o produtor rural atendido pelo Sebrae e sua relação com as 

TICs, a ser realizada pela área de pesquisas da Unidade de Gestão Estratégica do Sebrae 

Nacional no mês de abril de 2017. Esta pesquisa permitirá conhecer o acesso às 

tecnologias de informação por região, atividade econômica, faturamento, idade e gênero 

de clientes e pequenos negócios rurais que fazem parte do público-alvo do Sebrae.  

Uma vez que identificamos a potencialidade de atuação com digitalização no meio rural, 

a pesquisa servirá para compreender a segmentação dos clientes atendidos pelo Sebrae 

(pequenos produtores rurais), regionalmente, por idade, por atividade econômica ou 

por nível de maturidade empresarial, para com ela desenvolver uma ferramenta de 

gestão que auxilie na administração do negócio, que permita acesso a informações chave 

para a tomada de decisão empresarial. 
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A pesquisa que foi elaborada contará com as seguintes perguntas: 

P1. O(A) Sr.(a) utiliza celular?  

P2. Há quantos anos o Sr.(a) utiliza celular 

P3. O(A) Sr.(a) utiliza celular com acesso à internet?  

P4. O(A) Sr.(a) utiliza a internet do celular prioritariamente  

(1) para questões pessoais  

(2) para questões da empresa 

(3) para ambos 

(4) outra:________________________ 

  

P5. O(A) Sr.(a) utiliza computadores notebook, laptop, desktop) no seu negócio? 

P6. Você faz o controle das despesas, receitas, custos, estoques do seu negócio rural?  

P7. Se você tivesse a disposição uma ferramenta DIGITAL que lhe ajudasse a 

gerenciar o seu negócio rural, você a usaria?   

P8. Gostaria que o(a) Sr.(a) me dissesse ONDE o(a) Sr.(a) costuma utilizar a 

Internet?  

(1) na própria empresa 

(2) na sua residência 

(3) em posto gratuito ou redes WIFI aberta 

(4) em Cyber café ou lan house 

(5) outro local (amigo, parente/ contador) : _______________________ 

(6) celular e tablet (usa em qualquer lugar, na rua, por exemplo) 

(7) não acessa a internet (vá p/ P24) 

(98) sem resposta (vá p/ P24) 

 

PARA QUEM RESPONDEU ITEM (1) NA QUESTÃO 8: 

P9. O acesso à internet na sua própria empresa é:  

          (1) discado  

          (2) banda larga  

          (3) link dedicado  

          (4) banda larga móvel (3G/4G) (vá p/ P11) 

(5) Rádio 

          (99) não sabe informar (vá p/ P11) 
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P10. Por qual motivo ainda não usa 3G/4G NA EMPRESA?  

          (1) não tem provedor na região 

          (2) o serviço é muito caro 

          (3) não vê necessidade/não tem interesse 

          (99) não sabe informar 

 

P11. Como o(a) Sr.(a) avalia a qualidade da internet da sua empresa? Dê uma nota 

de 0 a 10, sendo que a nota 0 significa “péssimo” e a nota 10 “excelente”.  

 PARA QUEM RESPONDEU ITEM (2) NA QUESTÃO 8: 

P12. O acesso à internet na sua residência é:     

          (1) discado  

          (2) banda larga  

          (3) link dedicado  

          (4) banda larga móvel (3G/4G) (vá p/ P14) 

          (5) rádio  

          (99) não sabe informar (vá p/ P14) 

          

P13. Por qual motivo ainda não usa 3G/4G NA RESIDÊNCIA?  

          (1) não tem provedor na região 

          (2) o serviço é muito caro 

          (3) não vê necessidade/não tem interesse 

          (99) não sabe informar 

 

P14. Como o(a) Sr.(a) avalia a qualidade do acesso à internet da sua residência? Dê 

uma nota de 0 a 10, sendo que a nota 0 significa “péssimo” e a nota 10 “excelente”.  

P15. Para que o(a) Sr.(a) utiliza a internet na sua empresa ? 

            (1) acesso a serviços financeiros 

            (2) acesso a serviços do governo 

            (3) uso do e-mail 

            (4) pesquisas de preço/ fornecedores 

            (5) fórum/ comunidade virtual/ web conferência 

            (6) divulgação da empresa via site 

            (7) compra de insumos ou mercadorias 

            (8) exposição de produtos da empresa 

            (9) outras finalidades. Quais? _________________________ 

            (99) não sabe 

            (98) sem resposta 
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P16. O(A) Sr.(a) já fez algum curso por meio da internet?   

             (1) sim 

    (2) não (vá p/ P19) 

             (99) não sabe (vá p/ P19)                       

             (98) sem resposta (vá p/ P19) 

P17. O(A) Sr.(a) tem interesse em fazer (ou, se já fez, voltaria a fazer) cursos pela 

internet?  

(1) sim   

(2) não (vá p/ P19)  

(99) não sabe (vá p/ P19) 

(98) sem resposta (vá p/ P19) 

 

P18. Atualmente, quantas horas por semana o(a) Sr.(a) dispõe para fazer curso pela 

internet?  

                ____hs/semana 

(99) não sabe 

(98) sem resposta 

 

P19. A sua empresa tem um perfil ou uma página na internet ou nas redes sociais?   

            (1) Sim. no Facebook 

            (2) Sim, no Twitter 

            (3) Sim, no Instagram 

            (4) Tem uma Home Page/ web site 

            (5) não possui perfil/ página em nenhuma rede social (vá p/ P24) 

             

P20. Dos serviços que eu vou citar, quais estão disponíveis na página ou perfil da sua 

empresa na internet? 

           (1) catálogo de produtos/serviços 

            (2) preços dos produtos/serviços 

            (3) reservas e/ou vendas on line 

            (4) espaço para reclamação/sugestão 

            (5) personalização de produtos/serviços 

            (6) anúncio de vaga de trabalho na sua empresa 

            (7) fale conosco (canal para contato com a empresa) 

            (99) não sabe 

            (98) sem resposta 
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P21. Nos últimos 12 meses, sua empresa vendeu produtos ou serviços por meio da 

internet (Ex.: venda do produto no próprio site ou em sites de terceiros)?  

(1) sim 

(2) não          

(99) não sabe    

P22. Nos últimos 12 meses, sua empresa comprou produtos ou serviços por meio da 

internet?  

(1) sim 

(2) não           

(99) não sabe    

P23. Com que frequência utiliza os seguintes serviços na internet ? 

(1) serviços bancários (ex. 

extrato, consultas, etc) 

(1) nunca (2) às vezes (3) sempre (99) não sabe 

(2) serviços do governo (ex. 

emissão de certidão, participar 

de pregão eletrônico, etc) 

(1) nunca (2) às vezes (3) sempre (99) não sabe 

(3) uso do e-mail  (1) nunca (2) às vezes (3) sempre (99) não sabe 

(4) pesquisas de preço/ 

fornecedores 

(1) nunca (2) às vezes (3) sempre (99) não sabe 

(5) divulgação da sua empresa 

e/ou dos seus produtos na 

internet 

(1) nunca (2) às vezes (3) sempre (99) não sabe 

(6) compra de insumos ou 

mercadorias 

(1) nunca (2) às vezes (3) sempre (99) não sabe 

 

P24. Gênero 

(1) Masculino 

(2) Feminino 

 

P24. Qual é a sua escolaridade?    

(1) até fundamental incompleto 

(2) fundamental completo 

(3) ensino médio incompleto 

(4) ensino médio completo 

(5) superior incompleto 

(6) superior completo 

(7) pós graduação comp./ incomp. 

(98) não sabe 

(99) não quis responder 
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P25. Qual é a sua idade?    

(1) até 24 anos 

(2) 25 a 34 anos 

(3) 35 a 44 anos 

(4) 45 a 54 anos 

(5) 55 a 64 anos 

(6) 65 anos ou mais 

(98) não sabe 

(99) não quis responder 

 

P26. Atualmente, sua empresa apresenta um faturamento anual de...    

1) até R$60 mil/ano 

(2) de R$61 mil até R$ 360 mil/ano 

(3) de R$361 mil até R$3,6 milhões/ano 

(4) mais de R$3,6 milhões/ano 

(98) não sabe/não lembra 

(99) não quis responder 

 

P27. Na sua empresa há algum EMPREGADO ou COLABORADOR (com ou sem 

carteira) que é seu parente ou parente de seu sócio?  

(1) Sim 

(2) Não 

 

P28. Você possui filhos ou enteados trabalhando na sua empresa?  

(1) Sim 

(2) Não 

 

Uma segunda etapa a partir da obtenção dos resultados da pesquisa é a elaboração de 

pesquisa qualitativa para começar a prototipagem da solução com o público alvo. Poderão 

ser elaborados mapas de proposta de valor para cada segmento de cliente identificado na 

pesquisa do cliente Sebrae para continuar com a elaboração do projeto de construção de 

uma ferramenta digital para o pequeno produtor rural no Brasil. 
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CONCLUSÕES 

 

O presente projeto pretendeu realizar um estado da arte do acesso digital dos produtores 

rurais no Brasil com a finalidade de colher insumos para consolidar a justificativa de 

construção de uma ferramenta digital para os pequenos produtores rurais. Adicionalmente 

mapeou os stakeholders identificados que serão beneficiados com a disponibilização 

deste tipo de ferramenta para os pequenos produtores rurais.  

 

O setor econômico alvo do projeto e seus atores são de vital importância para o país. 

Apesar de somente 16% da população brasileira ser considerada rural, este público tem a 

grande responsabilidade de alimentar o restante 84% da população, em torno de 170 

milhões de pessoas que habitam o meio urbano. Trata-se de reconhecer o importante papel 

que a agropecuária desempenha para a segurança alimentar no país.  

 

Os negócios rurais, então, necessitam se qualificar, ser mais produtivos e eficientes, e o 

mais importante: dar lucro. Se o negócio rural não for lucrativo, o produtor abandona a 

atividade. O Sebrae cumpre o papel de agência de desenvolvimento desses pequenos 

negócios rurais. Por meio de projetos de atendimento individual ou coletivo segmentado, 

nas 27 unidades federativas em 700 pontos de atendimento pelo país, o Sebrae apoia os 

produtores rurais no país por meio de informações, orientações, cursos (presenciais e a 

distância), consultorias, assistência técnica, missões empresariais e feiras de negócios nos 

temas de empreendedorismo, gestão, inovação e mercado com o intuito de proporcionar 

melhores condições de vida e renda para o produtor rural e fortalecer as economias locais. 

 

Mas não somente os negócios rurais serão beneficiados com a elaboração de uma 

ferramenta digital de gestão. Os stakeholders diretos e indiretos também o serão. Desde 

os consultores e gestores que poderão obter informações a respeito do desempenho do 

público atendido até as esferas municipal, estadual e federal que se verão beneficiados 

com a melhoria da gestão dos empreendimentos já que esta melhor gestão proporcionará 

melhor desempenho financeiro para os pequenos negócios, e por consequência, maior 

faturamento e maior contribuição de impostos. A sociedade brasileira é o stakeholder 

mais beneficiado indiretamente. Os pequenos negócios rurais ao melhorar sua gestão, 

estão permitindo a continuidade e expansão da produção de alimentos no país. A 

segurança alimentar da população está nas mãos dos produtores rurais e os pequenos 
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produtores necessitam da continuidade de políticas públicas de apoio à produção, mas 

também de apoio à gestão e ao acesso ao mercado. 

 

Uma das preocupações do Sebrae, na era do conhecimento, é fazer parte das tendências 

digitais e oferecer aos seus clientes possibilidades de acesso a esta forma de comunicação, 

interação e aprendizagem. Contudo, é um grande desafio no país a democratização das 

tecnologias da informação, em especial, para o meio rural. 

Foi possível compreender por meio da pesquisa disponibilizada pelo IBGE com a PNAD, 

a forma como o produtor rural acessa e se relaciona com a internet e por quais meios.  

Desta indagação constatou-se que no meio rural o nível de apropriação de tecnologia é 

menor que no meio urbano, por questões de falta de infraestrutura, menor nível de renda 

e menor nível de escolaridade. Mas também porque há carência de oferta de conteúdos e 

ferramentas para os empresários rurais. 

  

Apesar do tímido número de pessoas acessando à internet quando comparado com o meio 

urbano, é importante destacar o vertiginoso crescimento do acesso. A porcentagem de 

produtores rurais com telefone móvel cresceu sete vezes entre 2001 e 2014. E a 

porcentagem de domicílios rurais que acessaram à internet cresceu duas vezes entre 2008 

e 2014.  

 

Para elaborar uma proposta embasada na realidade do produtor rural, e dada a diversidade 

de segmentos de público-alvo, é necessário conhecer os perfis de clientes que podemos 

mirar para compreendê-los e fazer uma proposta de ferramenta que atenda suas 

necessidades. Os dados da PNAD já proporcionaram tipos de perfis que poderão ser 

estudados a fundo. Para complementar essa visão, a pesquisa do público atendido pelo 

Sebrae entregará resultados de acesso às TICs que nos permitirá fazer protótipos do 

produto e serviço com mais precisão atendendo à demanda dos clientes.  
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