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RESUMO

O presente trabalho vem apresentar o resultado de estudo realizado a partir de um projeto de
extenséo realizado por professor e alunos do curso de Administragdo da Universidade Federal
do Amazonas, tendo como objetivo: identificar os impactos p6s pratica do marketing nos
empreendimentos realizados por académicos de Administracdo da Universidade Federal do
Amazonas através do projeto “Gestdo dos 4p’s- promovendo a pratica do marketing para
artesdos”. Trata-se de uma pesquisa de natureza qualitativa exploratéria, contou a participagao
de 30 (trinta) artesdo do segmento de artesanato. Os resultados mostraram que houve uma
significava mudancga no &mbito empresarial dos artesdos e que o objetivo principal do projeto
foi alcancado, que na oportunidade era fazer com que os artesaos fizessem uso da prética da
gestdo dos 4P’s nos empreendimentos.
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4P'S MANAGEMENT- PROMOTING MARKETING PRACTICE FOR ARTISANS: a study
carried out with artisans from the municipality of Parintins-Am.

ABSTRACT

The present work presents the results of a study carried out from an extension project carried
out by a professor and students of the Administration course of the Federal University of
Amazonas, aiming to identify the post-practice impacts of marketing on the projects carried out
by Management scholars of the Federal University of Amazonas through the project
"Management of 4p's - promoting the marketing practice for artisans". It is a research of
qualitative exploratory nature, counted on the participation of thirty (30) craftsmen of the
handicraft segment. The results showed that there was a significant change in the business
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environment of the craftsmen and that the main objective of the project was achieved, which in
the opportunity was to make the craftsmen make use of the practice of the management of the
4Ps in the enterprises.

Keywords: Craft, Marketing, Artisan.

1. INTRODUCAO

A histéria do artesanato pode ser visualizada concomitantemente & histéria da
humanidade quando o ser humano, no periodo neolitico, criou ferramentas para garantir sua
sobrevivéncia, junto a outros objetos utilitarios e adornos pessoais. Assim, surgiram o0s
primeiros artesédos, e 0 homem comecou a melhorar suas ferramentas, polir as pedras, fabricar
ceramicas e a tecer fibras (CHITI,2003). Mas com o passar dos tempos, ndo s6 as ferramentas
foram aprimoradas como também as técnicas, dessa forma, permitindo a produgdo de um
artesanato mais sofisticado.

A regido Norte se apresenta com uma diversidade cultural de grande magnitude, onde
diversos municipios pertencentes a essa regido contribuem de alguma forma para essa vasta,
invejavel, rica e singular tipos de cultura. Em Manaus, capital do Estado do Amazonas é muito
comum encontrar produtos artesanais para comercializacdo que tem sua origem nas cidades
do interior, que para Defender (2009) é considerado uma das mais belas e significativas
expressodes da arte popular brasileira.

Em Parintins/AM, municipio localizado a 390 km de distancia em linha reta da capital, é
reconhecida nacionalmente por sua grande expresséao cultural e que tem como principal aliado
o Festival Folclorico. Nesse periodo a cidade esta em ritmo de festa e a cultura que pode ser
vista através dos artesanatos como pulseira, colar, alegorias, além das mais belas toadas
compostas por artistas locais. Por ser um momento de alta, no que tange ao fluxo de turistas
oriundos de diversos estados e até mesmo de outros paises, 0s artesdos parintinenses
transformam esse momento festivo e aproveitam tal periodo como uma oportunidade para
comercializar os produtos artesanais gerando emprego e renda para inumeras familias.

De acordo com dados do Ministério do Desenvolvimento Econdmico, Indlstria e Comércio
(MDIC, 2012), existem aproximadamente 9 milhdes de artesdos no Brasil, responsaveis por
uma acumulacgédo financeira de 28,5 bilhdes ao ano, impulsionados pelo turismo doméstico e
internacional.

No Estado do Amazonas, segundo dados da assessoria de imprensa da Secretaria de
Estado do Trabalho - SETRAB existem 5.000 artesdos que estdo cadastrados e possuem a
Carteira Nacional de Artesdo padronizada pelo MDIC. Outros 20.000 artesdos ndo sao
cadastrados e necessitam obter a nova carteira para usufruirem dos beneficios da formalizacéo
profissional.

No entanto, a producédo da maioria dos artesanatos confeccionados no municipio ocorre
de maneira rudimentar, com técnicas ultrapassadas de modo que em certas ocasides



compromete todo o processo de producédo, dessa forma deixando que empreendedores deixem
de auferirem maiores resultados. Tendo em vista que sdo empreendedores de pequeno porte e
que nao possuem conhecimentos mais técnicos acerca de seus negécios, entdo, acabam por
nao fazer o uso de algumas ferramentas existentes no mercado que poderiam gerar um maior
fluxo de vendas. Para contornar essa situacao, Silva (2017) destaca o trabalho desenvolvido
pela incubadora Amazonas Indigena Criativa — AmIC, como agente de desenvolvimento e
fortalecimento local por meio de capacitacdes realizadas juntos aos empreendedores
assessorados.

Nesse contexto, o curso de Administragdo da Universidade Federal do Amazonas,
Campus Parintins, promoveu através de projeto de extenséo agfes para que artesdos pudessem
obter conhecimento acerca do marketing e usar isso com intuido de promover os seus produtos,
bem como melhorar a performance diante do mercado atendendo as exigéncias dos clientes.
Segundo Gongcalves, Jamil e Tavares (2002, p. 96), os objetivos fundamentais do marketing de
relacionamento sdo: manter clientes satisfeitos apés a compra e, se necessario, recupera-los:
fazer tudo para que o cliente recompre o produto da mesma empresa; mensurar a satisfacio de
clientes; realizar comunicacao pds-venda; receber feedback; criar eventos e canais; ter servigo
de qualidade e relac¢des publicas.

De acordo com Kotler (2005, p. 42), a “Satisfagdo consiste na sensagédo de prazer ou
desapontamento de uma pessoa resultante da comparacéo entre desempenho de uma pessoa
resultante da comparacéo entre o desempenho (ou resultado) percebido de um produto e suas
expectativas”.

A partir desta perspectiva, justifica-se o estudo sobre a importancia da gestdo dos 4 P’s
para empreendedores artesdos, tendo por objetivo identificar os impactos poés prética do
marketing nos empreendimentos realizados por académicos de Administracido da Universidade
Federal do Amazonas através do projeto “GESTAO DOS 4P’S- PROMOVENDO A PRATICA
DO MARKETING PARA ARTESAOS”.

2. METODOLOGIA

Esta pesquisa € de natureza qualitativa exploratdria, pois tem como intuito analisar o
todo e a partir de entdo chegar a conclusfes das partes individuais (GIL, 2008), e nesse caso
sera considerando o que foi aprendido pelas experiéncias vividas pelos individuos passivos das
acles realizadas pelo projeto de extensdo da Universidade Federal do Amazonas — UFAM
denominado “Gestdo dos 4P’s — Promovendo a Pratica do Marketing para Artesdaos”. O
universo desta pesquisa foi constituido por artesdos empreendedores criativos do municipio de
Parintins. A amostra corresponde a 30 (trinta) artesdos com faixa etaria de 20 a 65 anos. Para
a coleta dos dados foram realizadas entrevistas e aplicacdo de formularios a partir de um
roteiro de perguntas semiabertas junto aos empreendedores que participaram das intervencdes
do projeto.

Por fim a analise dos dados foi através da discussdo sobre todos os pontos que foram
observados e mais a apreciacdo tedrica acerca da tematica principal aqui abordado para
melhor enriquecimento da pesquisa, sendo ser utilizados artigos cientificos, revistas, teses de
mestrado e doutorado.

3. REFERENCIAL TEORICO

3.1 O MARKETING

Segundo Baker (2006), as empresas devem trabalhar em um plano de marketing com
uma tendéncia reativa, procurando analisar o contexto na qual estdo inseridas. Desse modo,
deve-se levar em conta 0o ambiente externo e as tendéncias de mercado que estdo mais
evidentes, pois os clientes mudam de gostos e estdo em busca de novidades a todo momento,
e sendo assim, as empresas devem estra preparadas para suprir as necessidades dos
consumidores. O autor destaca, que diante de um cenario dindmico e instavel, as organizacfes



devem monitorar as variaveis que geram oportunidades e ameacgas, que sdo: demogréficas,
econdmicas, naturais, tecnoldgicas, politicas e culturais.

Philip Kotler (2006) afirma que o marketing € um assunto pouco compreendido, isto
porque, para 0 senso comum, estd atrelado a ideia de que necessita de altos investimentos, o
que seria possivel somente para empresas de grande porte.

Entretanto, € uma importante ferramenta para qualquer empresa, logo, cabe citar que
“marketing € o processo pelo qual as empresas criam valor para os clientes e constroem fortes
relacionamentos com eles para capturar seu valor em troca” (KOTLER, 2006, p. 3). Em se
tratando de micro e pequenas empresas, 0 relacionamento é condicdo crucial na retencéo e
conquista de novos clientes, visto que ndo dispfe de muito recursos para investir em um
Marketing de guerrilha. Trata-se de ativo abstrato destas organiza¢ges como uma fonte de
vantagem competitiva que pode minimizar as limitagcdes inerentes as organizaces deste porte.

3.2 O MIX DE MARKETING (4p’s)

Produto

Preco Mm Promocgéao

Praga
(Ponto-de-Venda)

Imagem 1: Composto de Marketing
Fonte: SERRANO, 2006.

Sao variaveis que influenciam as decisdes das empresas e que devem ser planejadas de
forma eficaz para que os objetivos empresariais sejam alcancados. O composto de marketing
ou mix de marketing € um dos principais conceitos ligados a administracdo mercadologica.
Criado por McCarthy este conceito foi popularizado por Philip Kotler (SERRANO, 2006).
Conhecido como os 4 P’s: Produto, Preco, Praca, Promocéo.

3.3 PRODUTO

O produto é a oferta que a organizacdo apresenta ao mercado. Dentro do conceito do
mix de marketing, a definicdo de produto refere-se muito mais aos aspectos funcionais, em
satisfazer necessidades, do que aos técnicos. Existem alguns atributos de marca que podem
ser passados na experiéncia de uso de um produto ou servigo.

De acordo Kaotler (2006, p. 416), "produto é algo que pode ser oferecido a um mercado
para sua apreciacdo, aquisicdo, uso ou consumo que pode satisfazer um desejo ou
necessidade”. Zenone e Buairide (2005), definem produto como: [...] o pilar basico da
organizacdo e das estratégias de marketing. E ele que vai satisfazer as necessidades do
consumidor, por meio de suas caracteristicas distintas, gragas as quais serdo gerados os



resultados do negécio, a posi¢cdo da organizacdo sobre o seu mercado e os lucros. Como
produto pode-se considerar: mercadorias, servicos e ideias. Varios elementos estao ligados ao
produto, como embalagem, garantia, assisténcia técnica, imagem da marca, design, inovacao,
qualidade (desempenho e atendimento as expectativas), beneficios (vantagens em relacao ao
produto concorrente), variedade (modelos, tamanhos). Sao os produtos que definem o negécio
de uma empresa e esses podem ser classificados como bens tangiveis ou intangiveis
(servicos).

3.4 PRECO

A formag&o do preco de um produto ou servico envolve um conjunto de fatores como
preco de custo, desconto por quantidade, preco liquido com desconto ou bruto sem desconto,
condicbes e prazo de pagamento e atribuicdo de valor (SANTOS, 2012).
Uma das primeiras consideracdes que o consumidor faz na decisdo de compra refere-se ao
preco. Com isso, é possivel estabelecer um julgamento da relacédo custo/beneficio, facilitando a
alocacdo dos recursos aos bens mais adequados. Por outro lado, do ponto de vista dos
comerciantes, é através dos precos que as empresas recebem retorno em seus investimentos,
fluxo de caixa, lucros, além de uma série de outros beneficios financeiros (LAS CASAS, 2006).
O preco precisa ser acessivel para o consumidor, mas ao mesmo tempo precisa ser uma
afirmacao do valor e ndo pode ser encarado apenas como um custo.

O estabelecimento do preco de um produto tem relacdo direta com a maximizacdo de
lucros e com o segmento do mercado que deseja atuar. Quando se precifica um produto, a
empresa pode ter o objetivo de penetrar no mercado, de ter um retorno mais imediato ou
objetivos promocionais. Quando se fala de consumo no mundo digital, 0 consumidor tem um
acesso mais rapido e facil ao valor do produto. Ele pode comparar precos, analisar beneficios
sem sair de casa.

3.5 PRACA

O termo praca refere-se aos canais de distribui¢cdo, ou seja, como o consumidor vai ter

acesso ao produto, por quais meios ele podera adquiri-lo e com qual nivel de facilidade. Além
do que, uma estratégia de distribuicdo bem definida aumenta a eficdcia dos custos de
marketing.
Segundo Sandhusen (2003) o planejamento da distribuicdo envolve a analise sistemética e a
tomada de decisdo em relagdo ao movimento de materiais e de bens finais dos produtores aos
consumidores. Essas decisGes abrangem a selecdo e controle do canal, assim como os quatro
elementos do processo de distribuicdo fisica: transporte, estocagem, gestdo de estoques e
atendimento.

Existem algumas decisGes de marketing que se referem ao ponto de venda e devem ser
observadas na hora de planejar as a¢fes de distribuicdo, tais como: amplitude geogréfica;
canais de venda diretos, indiretos; tipo do canal de venda (representagdo, atacado, varejo).

Entretanto, € fundamental, antes da definicdo da estratégia de distribuicdo, levar em
consideragdo alguns critérios importantes como as caracteristicas do produto, do cliente, os
objetivos da empresa, a andalise dos canais da concorréncia, os custos e as condi¢8es politicas
e legais (BORGES, 2013). O mesmo se aplicard quando falarmos de estratégia digital.

3.6 PROMOCAO

Proporcionar o conhecimento do produto, tornar publico, difundir. Essa é a funcdo do
quarto elemento do composto de marketing que envolve todas as a¢fes de comunicagéo
realizadas para tornar o produto ou servico conhecido no mercado, influenciando a decisédo de
compra do cliente (BORGES, 2013).

Assim, a Promocéao relaciona-se ao planejamento e execucdo de todas as estratégias
que tragam maior visibilidade do produto/servico diante do publico-alvo consumidor. As acdes
de promocéao tém o objetivo de informar, persuadir e lembrar o cliente a respeito do produto.
Segundo Mesquita (2018) sdo dezenas, centenas, milhares de profissionais envolvidos na



ardua tarefa de comunicar alguma coisa a milh6es de pessoas. E de conhecé-las bem de
perto, quase que uma a uma, informando e seduzindo positivamente.

O conceito de composto subentende uma interligacdo entre os quatro itens explicados
acima, os quais ndo se concebem de forma independente. E é justamente a tbnica de mix que
confere ao marketing um status muito mais amplo do que o simples conceito de divulgacéo.
Como pode ser observado, os 4P’s podem ser aplicados em todo e qualquer segmento que
venha a trabalhar com o mercado consumidor, ou seja, onde tenha produto e cliente a ser
atendido. Nesse sentido, promogédo do marketing também para o ramo do artesanato é de
suma importancia.

Quando se apresenta a realidade do Brasil acerca da pratica do artesanato, tal pratica é
desenvolvida por nicleos familiares artesanais, associagfes, cooperativas e comunidade
rurais, situadas em areas mais pobres, mas que possui uma producdo artesanal expressiva e
com abundancia de matérias-primas disponiveis. Ao longo das Ultimas décadas, a atividade do
artesanato vem passando por transformacbes e em um ritmo acelerado de expansao,
caracterizando-se como uma atividade econdémica com grande potencial de crescimento,
inclusive como fonte geradora de emprego e renda (SILVA, 2006).

A nomenclatura artesanato, é considerado um termo impreciso e de conceituagédo
dindmica, de acordo com a visdo e abordagem de cada autor. Para Rocha (s.d.), artesanato é
a forma de ocupacéo ou trabalho, geradora de bens materiais produzidos por meios técnicos,
geralmente tradicionais, com a utilizacdo de instrumentos rudimentares.

Nesse contexto, o autor concebe o artesanato como uma forma de produgédo baseada
apenas em instrumentos rudimentares e manuais, sem a intervencdo de processos
mecanizados e é esta atividade que garante a renda de muitas familias no Municipio de
Parintins.

4. RESULTADOS E DISCUSOES

4.1 Principais periodos de comercializacdo de artesanato em Parintins.

z

No municipio de Parintins o Festival Folclérico de Parintins, € um dos eventos mais
importantes do calendario do municipio, que também é responsavel por contribuir para aquecer
a economia da cidade, principalmente para artesdo que fazem uso desse magnifico festival
para comercializarem seus produtos artesanais em maior quantidade. Além de demais
segmentos como vendedores ambulantes, lojas, supermercados, restaurantes, pousadas, ou
seja, todos os todos os tipos de servigcos que contribuem para a realizagdo de um evento de
grande porte..

Dessa forma tornando-se uma oportunidade para ampliar as vendas e
consequentemente auferirem maiores retornos financeiros, tendo em vista que muitos artesdos
do municipio trabalham em cima de uma meta de produgdo para atenderem especificamente
determinado periodo do ano, ou seja, o festival. Pois € o periodo sazonal que tem maior fluxo
de turista vindos de distintos lugares do Brasil e até mesmo de outros paises.

Para os artesdos pesquisados, o periodo do Festival Folclérico é considerado a época
mais favoravel para a melhoria das vendas, gerar uma renda diferenciada, seria como um
décimo terceiro salario, em especial para aqueles que sé comercializam seus produtos no
préprio municipio. Barreto (2007), corrobora essa assertiva indicando que o aumento da
atividade turistica gera mais oportunidades de negdcios referentes aos produtos artesanais,
beneficiando a economia local. Mas no entanto, no periodo do festival os artesdos locais
acabam ganhando muita concorréncia, visto que muitos outros artesdos de regides e
municipios préximos vem para cidade com o mesmo objetivo, como afirma um artesdo
entrevistado:

O festival € muito bom pra ganhar dinheiro, pra vender nossos produtos. Noés
comecamos a nos preparar a 4 meses antes do festival, porque temos que ter uma
producéo boa, né? Temos que ter produtos diversificados para atender nossos clientes,
além de ser de boa qualidade, com um bom acabamento. Nossos concorrentes



trabalham muito bem, entdo isso faz com que a gente procure melhorar cada vez mais
nossos produtos também. Mas é bom que tem publico pra todos, toda vez no festival
vém bastante turistas e a gente consegue fazer um dinheiro durante os trés dias.

O municipio por se apresentar como uma cidade com potencial turistico, acrescenta
muito valor ao artesanato e a cultura local que muitas das vezes sdo expressas e exaltadas
nos préprios produtos confeccionados, 0s artesdos entrevistados expuseram que 0S havios
transatlanticos que atracam no municipio ndo geram o mesmo volume de vendas se

comparado ao periodo do festival folclérico, mas também é uma oportunidade que surge
durante o ano para comercializar determinado produto (artesanato).

Por isso possui um calendario anual para receber estes navios, neste periodo as
organizages folcloricas e trabalhadores informais se organizam para atender estes turistas.
Alguns motivos podem ser classificados como aspectos que dificultam este desempenho, tais
como a moeda estrangeira usada como forma de pagamento, além da dificuldade de
comunicacdo com os clientes, visto esses falarem predominantemente no idioma inglés e os
empreendedores, bem como os demais residentes a cidade de Parintins tenham essa
dificuldade.

Embora exista alguma discrepéncia com o relacdo ao entendimento de uma segundo
idioma, os empreendedores formais e informais transformam as visitas dos turistas como uma
oportunidade para auferirem maiores volumes de vendas, onde sdo comercializados produtos
regionais com caracteristicas da cultura amazdnica indigena e nado indigena, ou seja, € uma
forma de expressao e valorizacao cultural difundido através de produtos como artesanato, bio-
joia, pulseiras, colares, anéis, animais da floresta esculpidos em pedacos de madeira, entre
outros tipos de produtos confeccionado artesanalmente por artistas do municipio.

Ignarra (1999) complementa a ideia de caracterizar o artesanato como elemento na
composicdo do produto turistico, argumentando que o visitante deseja comprar lembrancas
tipicas dos locais que ele visita. Assim, colocar a disposi¢cdo do visitante locais para que ele
possa comprar o auténtico artesanato é muito importante, como também é importante
possibilitar ao turista o acesso as oficinas de producao artesanal, para que ele acompanhe as
técnicas de elaboracdo do artesanato, facilitando o processo de comercializagdo. Mas em
Parintins, a pratica de visita pelos turistas ao local onde é produzido os artesanatos ainda néo
acontece, pois muitos artesdos atuam de maneira informal, onde o local de trabalho é na
propria residéncia, que divide o espaco com demais atividades domesticas, com isso
impossibilitando a possibilidade de mais um produto turistico no que tange ao local de trabalho
ou oficina.

O artesanato deve ser concebido como um importante elemento do produto turistico
local, pois além de contribuir para a racionalizagdo dos recursos naturais e a preservagao da
cultura local, possui um grande potencial para o desenvolvimento turistico em uma
determinada localidade. Através das parcerias, o artesanato brasileiro esta cada vez mais
valorizado, pois, nas diferentes regifes sdo encontrados produtos artesanais tipicos,
confeccionados a partir da disponibilidade e o tipo de matéria-prima encontrado na regiéo,
tornando-o rico, diversificado e competitivo em diferentes mercados.

4.2 Gestéo dos 4p’s- promovendo a pratica do marketing para artesaos

A execucdo do projeto foi um grande aprendizado para os empreendedores, assim
também como para toda a coordenagdo envolvida formada por discentes e professor da
Universidade. Foram atividades voltadas especificamente para atenderem as demandas
exigidas pelos artesdos participantes, as quais sentiam que tinham mais dificuldades de p6r em
pratica dentro do empreendimento.

O projeto foi dividido em varias etapas, perpassando desde a carta convite para
participagdo até a exposicdo de aulas praticas, promovendo o exercicio e desempenho da
aprendizagem de cada participante. Partindo do pressuposto que no municipio de Parintins
existe uma grande demanda de empreendedores no segmento de artesanato onde boa parte
atua de maneira informal e que necessitam de certa forma de algum tipo de orientacdo técnica
sobre gestdo de marketing ou qualquer outro tipo de conhecimento que agregue valor e capital



intelectual para um bom gerenciamento e consequentemente buscar diferencial competitivo no
mercado que pertence.

Voltando ao estagio em que o projeto ndo poderia fazer um trabalho com todos os
artesaos, entdo foram selecionados 30 (trinta) empreendedores para passarem por um periodo
quatro meses de capacitacdo sobre “ GESTAO DOS 4P’S- PROMOVENDO A PRATICA DO
MARKETING PARA ARTESAOS. Apds o convite e o feedback de aceite dos empreendedores,
foram convocados para uma apresentacdo junto com a coordenagdo e colaboradores do
projeto, no ensejo onde foi apresentado e detalhadamente o objetivo do projeto e suas
atividades de intervencdo a serem realizadas. Dando inicio as atividades, foi apresentado a
metodologia e dado o start para uma importante evolugdo no mundo dos negdcios dos
empreendedores.

Quando o prof., coordenador do projeto comecou sua exposicdo falando sobre os
conceitos de marketing, como eles se aplicavam numa empresa, afirmando que tal ferramenta
pode ser aplicada como estratégia de vendas entre outras possibilidades que pode ampliar o
campo de atuacdo do empreendedor ou do segmento que atua, muitos artesdos falaram que
desconheciam a palavra marketing, outros j& tinham ouvido falar, no entanto, ndo sabiam
conceituar na teoria e nem aplicar na prética.

Um artesdo quando questionado sobre o tema em questdo, ressalta: “Eu, assim, é a
primeira vez que tenho contato com pessoas da Universidade, por isso, tudo estou vivendo
com eles pra mim é novo, estou muito contente e acho que vou aprender muitas coisas novas”.
No contato com os patrticipantes ficou evidente que projeto seria de grande importancia para os
artesdos, como foi de fato.

Sob o ponto de vista pratico do projeto, foi um dos melhores momentos, pois todos os
participantes tiveram total liberdade de colocar em pratica os conhecimentos adquiridos ao
longo das atividades tedricas, apresentaram em forma de teatro e simulagdo como seria uma
venda de determinado produto de forma adequada, como abordar um cliente, quais os
métodos para identificar o publico-alvo, além de técnicas de fidelizagdo de cliente. Ou seja
foram tralhados pontos importantes e cruciais para o sucesso empresarial.

Portanto, foi possivel ver mudancas relevantes no sentido de gestdo no negocio dos
artesdos apos o termino das intervengdes e conclusdo do projeto, visto que todos melhoram a
performance diante dos clientes procurando atender e apresentar o produto de forma mais
contundente atendendo de fato a demanda. Outros puderam identificar que o preco do produto
estava abaixo do mercado, de modo que os lucros auferidos eram bem inferior aos dos demais,
com isso comprometendo toda sua cadeia produtiva, pois o retorno algumas vezes nao
cobriam o custo de producgéo.

5. CONSIDERACOES FINAIS

Em um ambiente dindmico, onde a cada instante surgem novidades, as empresas
devem estar sempre atentas para conseguir manter o seu produto no mercado, e muito mais
do que ter um produto de qualidade e efetivo no que faz, € ter uma boa estratégia de
Marketing. As pessoas estdo sedentes por novidades, querem sempre o que estar na moda, e
foi isso que o projeto tentou repassar aos seus participantes, como manter e reter um cliente e
manter a melhor relacdo possivel.

Sendo assim, educar sobre a gestdo dos 4P’s é significativamente importante para
fomentar a competividade entre as empresas e para que estas possam utilizar das ferramentas
corretas para se gerenciar.

Com a conclusdo do projeto foi possivel identificar que os artesdos compreenderam o seu
objetivo, e ainda deram sugestdes para que as acbes de capacitacdo ndo sessassem, pois o
mercado esta em constante mudanga e é necessario acompanhar as novidades.
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