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INTRODUGCAO

A produgédo de café e a comercializagao di-
reta ao consumidor representam uma oportunidade
para o produtor agregar valor ao café, aproximar-se
do mercado e apresentar a histéria da propriedade e
do produto. Entretanto, produzir e torrar um café de
qualidade ndo garante, por si sO, que este sera co-
nhecido e escolhido pelo consumidor. E necessario
comunicar suas caracteristicas, apresentar os dife-
renciais e facilitar o acesso ao produto.

Nesse contexto, o marketing pode ser utilizado
como ferramenta de apoio a comercializagéo. Dife-
rentemente da ideia de que marketing resume-se a
propaganda ou a publicagdo de conteudos nas redes
sociais, esse envolve um conjunto de agdes, desde
a preparagao do produto para o mercado, passan-
do pela identificagdo do publico que se pretende al-
cangar, até a escolha dos canais de comunicagéo e
venda.

Para o produtor que esta com o café pronto
para comercializar e que n&o sabe por onde come-
car, a resposta estd em organizar as etapas antes de
iniciar a divulgacdo. E necessario conhecer o produ-
to, definir como sera apresentado, identificar quem

Apoio FAPEMIG.

pode ter interesse em compra-lo e, somente entao,
escolher as ferramentas de comunicagao mais ade-
quadas.

Esta Circular Técnica tem como objetivo orien-
tar produtores de café torrado sobre ferramentas de
marketing que podem ser utilizadas para aproximar
o produto do consumidor final, apresentando, de for-
ma pratica, as principais etapas para estruturagcao da
marca, definicdo do publico, escolha dos canais de
venda e utilizagdo do marketing digital.

MARKETING NA COMERCIALIZAGAO DO CAFE

Marketing pode ser entendido como conjunto
de acgdes utilizadas para compreender as necessida-
des do mercado, posicionar um produto, comunicar
seus beneficios e facilitar a comercializagcao. Para o
produtor de café, essas agbes devem estar relacio-
nadas com a realidade do produto e com o consumi-
dor que se pretende alcancar.

Erro comum € iniciar o processo pela criagao
de um perfil em uma rede social. Embora o ambien-
te digital seja importante para divulgacéo, este nao
deve ser o primeiro passo. Antes de publicar uma fo-
tografia do café ou investir em anuncios, o produtor
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precisa saber o que esta vendendo, para quem ira
vender, qual o diferencial do seu produto e como o
consumidor podera compra-lo.

O café produzido na propriedade apresenta
caracteristicas que podem ser utilizadas na comuni-
cagao, como, por exemplo, a origem, a histéria da
familia, o local de producdo, os métodos utilizados
na colheita e pos-colheita, o perfil sensorial e a forma
como o produto chega a xicara. Tais informagdes aju-
dam a transformar o café em um produto que possui
nao apenas caracteristicas técnicas, mas também
uma histéria que pode ser conhecida e valorizada
pelo consumidor. A Figura 1 apresenta as etapas de
organizacdo da estratégia de marketing utilizada na
comercializagédo do café.

Figura 1 - Etapas da estratégia de marketing na comercia-
lizagao do café
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Fonte: Elaboragéo dos autores.
Nota: Imagem elaborada com o uso do ChatGPT (https://
www.chatgpt.com).

PREPARAGAO DO PRODUTO PARA O
MERCADO

Antes de divulgar o café, & necessario prepara-
-lo para ser apresentado ao consumidor. Essa etapa
envolve a definicdo do nome, da identidade visual, da
embalagem e das informagdes que serdo utilizadas
para comunicar o produto.

O produtor pode utilizar o nome da proprie-
dade, da familia ou da regido de origem, ou ainda
desenvolver um nome especifico para o café. Inde-
pendentemente da escolha, é importante que o nome
seja facil de ser identificado e lembrado. A partir do
nome, pode ser construida a identidade visual da
marca, formada pelo logotipo, cores, tipografia, sim-
bolos e demais elementos utilizados nas embalagens
e materiais de divulgagéo (Quadro 1).

A identidade visual deve permitir que o con-
sumidor reconheca o café em diferentes situacdes.
Assim, os elementos contidos na embalagem devem
manter relagdo com os utilizados nas redes sociais,
materiais impressos e demais pontos de contato com
o consumidor (Fig. 2).

A embalagem também exerce importante fun-
¢do na comunicacao. Além de proteger o produto e
apresentar as informagdes obrigatérias, esta pode
auxiliar o consumidor a compreender a proposta do
café. Informagdes sobre origem, regido produtora,
cultivar, processo de poés-colheita, perfil sensorial e
formas de preparo podem contribuir para a apresen-
tacao do produto, desde que sejam adequadas a le-
gislagao aplicavel.

Uma pergunta simples pode ajudar nessa
etapa: “Por que o consumidor deveria escolher este
café e ndo outro?” A resposta deve estar relacionada
com as caracteristicas reais do produto e pode orien-
tar tanto a apresentagao fisica quanto a comunica-
¢ao digital.

Quadro 1 - Elementos que devem ser definidos antes da
divulgacéo do café

Elemento O que deve ser definido

Nome Como o café sera reconhecido pelo

consumidor

Identidade visual | Logotipo, cores, tipografia e padréo

visual

Embalagem Forma de apresentagéo e informa-
¢bes do produto

Diferenciais Caracteristicas que distinguem o
café de outros produtos

Preco Valor de venda ao consumidor

Forma de venda | Graos, moido ou outras apresenta-

¢Oes disponiveis

Canais de venda | Onde e como o consumidor podera

comprar

Fonte: Elaboragao dos autores.
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Figura 2 - Identificagédo visual dos elementos que devem
ser definidos antes da divulgacao do café
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Fonte: Elaboragéo dos autores.
Nota: Imagem elaborada com o uso do ChatGPT (https://
www.chatgpt.com).

DEFINIGAO DO PUBLICO E DOS CANAIS DE
VENDA

Depois de organizar o produto, o produtor
deve identificar quem apresenta maior possibilidade
de interesse pelo café. Tentar vender para todas as
pessoas pode dificultar a comunicagao, pois consu-
midores diferentes podem procurar caracteristicas,
precos e experiéncias distintas.

O publico pode ser formado, por exemplo, por
consumidores que procuram cafés especiais, pesso-
as interessadas em preparar café em casa, consumi-
dores que valorizam produtos artesanais e de origem
conhecida, cafeterias, empdrios, lojas especializa-
das, empresas ou pessoas que procuram cafés para
presentear.

A definicdo do publico n&o significa impedir
que outras pessoas comprem o produto. O objetivo
€ identificar, inicialmente, quem possui maior possi-
bilidade de interesse, para que a comunicagao seja
direcionada de maneira mais €eficiente.

Para isso, o produtor deve observar: quem ja
compra ou demonstra interesse pelo café; onde es-
sas pessoas estdo; o que procuram; quanto estédo
dispostas a pagar e quais canais utilizam para reali-
zar suas compras.

O café pode ser comercializado diretamente
na propriedade, por encomendas, WhatsApp, redes
sociais, feiras e eventos, ou por meio de cafeterias,
empoérios, mercados, restaurantes, hotéis e outros
estabelecimentos parceiros. Também pode ser nego-
ciado pela internet, por meio de loja virtual, catalogo
digital ou outros canais adequados ao publico.

MARKETING DIGITAL PARA CAFES

Apos definir o produto, o publico e os canais
de venda, o produtor pode utilizar o marketing digital
para ampliar a divulgagéo e aproximar-se dos con-
sumidores.

As redes sociais permitem mostrar ndo apenas
o café pronto, mas também a propriedade, a lavoura,
a colheita, o beneficiamento, a secagem, a torra, a
embalagem e as pessoas envolvidas na produgao.
Esses conteudos ajudam o consumidor a conhecer a
origem do café e podem contribuir para a construgéo
de relacionamento com a marca.

A comunicacéo digital deve ter como objetivo
informar, despertar interesse, gerar confianca e faci-
litar a compra. Para isso, o produtor pode criar con-
teudos relacionados com o produto, a propriedade,
a producao, o preparo do café, os bastidores e as
informacdes comerciais.

Conteudos sobre o produto podem apresen-
tar o perfil sensorial, a forma de comercializagéo,
as caracteristicas do café e as recomendacoes de
preparo. Conteudos sobre a origem podem mostrar
a propriedade, a regiao produtora, a histéria da fami-
lia e as etapas de produgdo. Conteudos educativos
podem responder duvidas comuns dos consumido-
res, como armazenamento, moagem e métodos de
preparo. Ja os conteudos comerciais podem informar
disponibilidade de lotes, langamentos, kits, pontos de
venda e formas de compra.

FERRAMENTAS DO INSTAGRAM E SUAS
FINALIDADES

Algumas ferramentas essenciais para divul-
gacao do produto no Instagram estdo descritas a
seguir, e apresentadas a finalidade e sua utilizagéo
no Quadro 2. A Figura 3 exemplifica a visibilidade da
utilizagéo no Instagram para apresentagéo da marca.

Os “stories” sao conteudos rapidos e tempora-
rios, que ficam disponiveis por 24 horas e podem ser
utilizados para mostrar a rotina da propriedade, apre-
sentar pedidos sendo preparados, divulgar produtos
disponiveis, fazer perguntas e compartilhar aconteci-
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Quadro 2 - Principais ferramentas do Instagram para divulgacéo do café torrado

Ferramenta Finalidade principal Exemplos de utilizagéao
Stories Mostrar rotina e manter proximidade Lavoura, torra, pedidos, enquetes e novidades
Destaques Organizar e fixar informagdes importantes Café, histéria, fazenda, como comprar e pontos

que foram publicadas nos stories
Post estatico

Carrossel Explicar um assunto em sequéncia
Reels Ampliar alcance e apresentar processos
Biografia Apresentar rapidamente a marca

Comunicar uma informacgao de forma direta

de venda

Produto, novidade, ponto de venda ou fotografia
Cuidados com o café, preparo e histéria do lote
Colheita, torra, preparo, bastidores e histérias

Quem produz, o que vende, localizagdo e como
comprar

Fonte: Elaboragéo dos autores.

Figura 3 - Utilizacdo do Instagram para apresentagcéo da
marca, do produto e das informagdes de compra
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mentos do dia. Sdo especialmente Uteis para apro-
ximar o produtor do consumidor sobre o que esta
acontecendo em tempo real.

Os “destaques” permanecem disponiveis no
perfil e podem organizar informag¢des que o consu-
midor precisa encontrar mesmo depois que os stories
desaparecem. Informagdes como “Café”, “Nossa his-
téria”, “Fazenda”, “Como comprar”, “Pontos de venda”
e “Preparo” podem ser organizadas dessa maneira.

O “post estatico” € composto por somente um
slide, sendo adequado para informagdes que podem
ser compreendidas de forma mais direta, como apre-
sentagao do produto, divulgacdo de novidades, pon-
tos de venda e fotografias da propriedade ou do café.

O “carrossel” € um conjunto de slides que per-
mite apresentar varias informag¢des em uma mesma
publicagao, e pode ser utilizado quando determinado
assunto precisa ser explicado em etapas. Cuidados
para conservar o café, orientacées de preparo € in-
formagdes sobre a histéria de um lote sao exemplos
de conteudos que podem utilizar esse formato.

O “reels” utiliza videos curtos e pode contri-
buir para alcangar pessoas que ainda ndo conhecem
a marca. No caso do café, pode mostrar etapas do
manejo da lavoura, a colheita, a torra, o preparo, os
bastidores e a histoéria do produtor. O inicio do video
deve chamar a atengao do consumidor e apresentar
rapidamente o assunto que sera abordado.

A “biografia” é a area localizada na parte de
cima do perfil. E o espaco que deve informar, de for-
ma objetiva, quem é o produtor ou a marca, o que é
comercializado, onde esta localizado e como o con-
sumidor pode realizar a compra.

CONTEUDO ORGANICO E CONTEUDO PAGO

O conteudo orgéanico € o publicado normal-
mente nas redes sociais, sem investimento especifi-
co para ampliar sua distribuigao. Stories, posts, car-
rosséis e reels podem fazer parte dessa estratégia.
Seu objetivo € construir relacionamento, apresentar
a marca, informar e manter o publico interessado.

O conteudo pago envolve investimento finan-
ceiro para ampliar a distribuicdo de determinado con-
teudo ou anuncio. Pode ser utilizado para apresentar
um novo café, divulgar uma promogao, alcangar con-
sumidores de determinada regido, divulgar um ponto
de venda ou direcionar pessoas para um canal de
compra.

O anuncio pago pode ampliar o alcance da co-
municagdo, mas nao substitui a necessidade de orga-
nizar o produto e a comunicagdo com o conteudo or-
ganico. Antes de investir em anuncios, recomenda-se

EPAMIG. Circular Técnica, n.448, setembro 2026



Souza, E.S. et al.

que o produtor tenha definido o produto, identidade
visual, publico, preco, canal de venda e informagdes
necessarias para que o consumidor consiga realizar
a compra.

DA DIVULGAGAO A VENDA

A presenca digital deve ser entendida como
parte de um caminho que comega quando o consu-
midor conhece o café, podendo terminar na compra
e na recompra.

Inicialmente, o consumidor pode encontrar um
conteudo sobre o café por meio de uma publicacao,
video, indicagdo ou anuncio. Se houver interesse,
este pode acessar o perfil da marca e buscar infor-
magoes sobre o produto e sua origem. A apresenta-
¢ao clara do café, seus diferenciais, preco e formas
de compra contribuem para que o consumidor avan-
ce para a decisao.

Depois da compra, a experiéncia do consumi-
dor também passa a fazer parte da comunicagéo. Co-
mentarios, avaliagdes e recomendagdes podem con-
tribuir para que outras pessoas conhegam o produto.

Assim, a comunicagéo nao deve ter como uni-
co objetivo conquistar seguidores. O maior propésito
€ criar um caminho no qual o consumidor conhega,
se interesse, confie, compre e tenha motivos para
voltar a comprar.

ORIENTAGOES AO PRODUTOR

Para o produtor que ainda nao iniciou esse
processo, recomenda-se seguir uma sequéncia sim-
ples. Primeiro, organizar o produto e definir o nome,
a apresentacao, o prego e a forma de venda. Em se-
guida, construir a identidade visual e a embalagem do
produto. Depois, identificar o publico e os canais nos
quais esse consumidor esta presente. Somente apos

essas etapas deve-se estruturar a presenca digital,
produzir conteudos e avaliar a utilizacdo de divulga-
¢ao paga. No Quadro 3 estao descritas algumas situa-
¢des comuns relatadas pelos produtores e as agoes
recomendadas para comercializagdo do café.

CONSIDERAGOES FINAIS

A comercializagdo do café diretamente ao
consumidor pode representar uma oportunidade de
agregacao de valor e aproximacao entre produtor e
mercado. Entretanto, para que essa oportunidade
seja aproveitada, é necessario compreender que
marketing nao significa apenas publicar conteudos
nas redes sociais.

O processo comega antes da divulgagdo, com
a organizagéao do produto, a constru¢do de sua iden-
tidade e a definicdo do publico que se pretende al-
cancar. A partir dessas informagdes, o produtor pode
escolher os canais de venda e utilizar as ferramentas
digitais de maneira mais direcionada.

A qualidade do café continua sendo funda-
mental, mas & necessario comunica-la de maneira
que o consumidor consiga compreender o produto,
reconhecer seus diferenciais e encontrar um cami-
nho simples para realizar a compra.

Assim, recomenda-se que o produtor organi-
ze sua estratégia de forma estruturada, comegando
pela definicdo do produto, seguida pela construgao
da identidade, compreensao do publico, escolha do
canal de venda, produgdo de conteudo, divulgagéo,
realizagdo da venda e, por fim, fortalecimento do re-
lacionamento com o cliente.

O primeiro passo nao é tentar alcangar o maior
numero possivel de pessoas, mas identificar quem
pode valorizar o café produzido e como esse consu-
midor pode ser encontrado e atendido.

Quadro 3 - Situagdes comuns e agdes recomendadas para a comercializagéo do café

Situagao encontrada

Acao recomendada

Tenho um bom café, mas poucas pessoas 0 conhecem

As pessoas conhecem meu café, mas ndo sabem onde
comprar

Tenho Instagram, mas quase ninguém interage

Tenho seguidores, mas vendo pouco

Meu café parece igual aos outros
Quero comegar a fazer anuncios

Trabalhar a identidade da marca e ampliar a comunicagao
Informar claramente os canais, precos e formas de compra

Revisar os conteudos e mostrar mais produto, proprieda-
de, pessoas e processos

Avaliar se o consumidor encontra informagdes e consegue
comprar facilmente

Identificar e comunicar diferenciais reais do produto

Organizar primeiro o produto, em seguida o publico, o perfil
e o canal de venda

Fonte: Elaboragéo dos autores.
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