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Além dos 4 P’s do Marketing

Silmara Regina de Souza

As estratégias de marketing se modificam conforme muda o comportamento do
consumidor. O marketing & uma disciplina dinamica, que se adapta conforme surgem as
mudancas no mercado e na sociedade.

A ascensao das novas tecnologias tem sido vista junto a consolidacao dos canais digitais e
um consumidor que ndo tem mais um padrao de comportamento, o que se configura em um desafio
para os profissionais de marketing, que buscam entender rapidamente as mudancas e procuram
solucdes para se aproximar desse consumidor™. Esse cenario de mudanca reflete na maneira como
as empresas formulam suas estratégias de marketing. Popularizacao das redes sociais, producao de
conteldo, marketing de influéncia, comunicacao audiovisual em alta, entre outros, obrigam as
empresas a desenvolverem um olhar mais estratégico e proativo para o marketing.

As discussoes que envolviam o duelo marketing tradicional versus marketing digital ja
nao existem mais e deram lugar a debates mais relevantes, como por exemplo, os caminhos que
o marketing adotara daqui para a frente e como as marcas podem ir além do convencional para
garantir sua permanéncia no mercado atual.

Nesse contexto, surgem diversas reflexdes em torno, por exemplo, do conceito dos 4
P’s, também conhecido como mix ou composto de marketing, criado na década de 60 e que faz
referéncia a quatro elementos do marketing conhecidos como: produto, preco, praca e
promocao, que combinados devem satisfazer as necessidades dos mercados e, também,
alcancar os objetivos empresariais, estando inter-relacionados!?.

Empresas e profissionais tém se indagado a respeito do papel do mix de marketing,
reconhecendo a complexidade e abrangéncia do marketing atual e trazendo a tona questoes
como: € possivel ir além dos 4 P's em uma estratégia de marketing que contemple as
necessidades atuais de mercado?

Ao considerar o P relativo ao produto, ha no mercado, hoje, uma infinidade de produtos e
servicos similares, mas para que um negocio exista e resista, o produto precisa responder a
questoes basicas como por exemplo: qual necessidade esse produto atende? qual o valor que esta
sendo entregue ao cliente por meio desse produto? E, de que forma a empresa conseguira resolver
determinado problema do consumidor através desse produto? Além disso, Pereira et al’!
destacam outros elementos essenciais para o produto, como a forma de exposicao, o design, a
embalagem para comercializacdo e sua utilizacao.

Quando se fala em preco, esse & o Unico componente do mix capaz de gerar receita
diretamente, € o esforco exigido do cliente!.. Assim, é necessario encontrar o equilibrio na hora
de precificar, para que tanto a empresa quanto o cliente encontrem vantagens. Custos, valores
ja praticados no mercado e o quanto o cliente esta disposto a pagar sao pontos essenciais para
atentar-se na definicao de preco.

O pilar conhecido como praca, ou ponto, diz respeito a distribuicao e a venda, aos canais de
marketing, a forma como o cliente vai acessar o produto ou servico e inclui, ainda, elementos como
localizacdo, estrutura de armazenamento, a relacao de venda direta ou ndo com o cliente e onde os
concorrentes estao localizados. Para Martin®, os canais tem a funcao de aumentar a eficiéncia
dadistribuicao dos produtos, o que possibilita disponibilidade e acessibilidade do mercado.
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A promocao constitui-se na forma como todos os outros P's serdo comunicados ao mercado.
De maneira bem simples, trata-se de como uma empresa vai contar ao seu cliente sobre seu
produto ou servico, o preco e como o cliente pode adquiri-lo, alem de ressaltar seus diferenciais
de mercado. Na era da internet, a forma como os consumidores entendem a comunicacao foi
transformada pela consolidacdo das redes sociais®®l. Isso muda ainda a maneira como as
empresas devem elaborar suas estratégias de comunicacao.

Reforcados os conceitos, voltamos a questao inicial: € possivel ir além dos 4 P's em uma
estratégia de marketing que contemple as necessidades atuais de mercado?

Embora a resposta ndo seja Unica e nem simples, € importante compreender que o
conceito de mix de marketing continua sendo a base para conquistar e manter mercado. A fase
gue considera o planejamento sinérgico do produto, do preco, da distribuicao e da comunicacao
continua sendo um pilar para a estratégia de qualquer empresa, independente do porte ou
segmento. O que muda no contexto atual € como as empresas fazem isso, e & exatamente isso
que significa ir além dos 4 P’s. As diferentes abordagens do composto de marketing estao nas
decisées que sdo tomadas em relacio a elel®].

O que se modifica sdo os instrumentos, os formatos, o comportamento do cliente. A
etapa de planejar o marketing, definir o perfil do publico, analisar oportunidades e ameacas
e definir estratégias para cada elemento do composto continua sendo base. Ir além é
entender justamente quais sdao as adaptacoes necessarias de acordo com as mudancas. O
desafio estda na maneira como os negocios fardo uso da diversidade de plataformas de
transacao e comunicacao.

Entretanto, quando se fala em ir além, & fundamental compreender que as estratégias
de produto, preco, distribuicao e comunicacao precisam estar bem estruturadas. O basico bem-
feito prossegue sendo uma premissa relevante aqui.

E possivel e necessario ir além do produto e dos outros P’s e levar o cliente para uma
experiéncia. Para as empresas, ja ndo é suficiente ter um bom produto ou servico a um preco
justo, com alguns canais de vendas e as propagandas tradicionais.

A experiéncia do cliente tornou-se mais importante, porque se trata da forma como o
cliente percebe todas as interacoes que ele tem com a marca, e como essas interacoes
acontecem. Kotler et al.l”! consideram a experiéncia como um proximo passo na progressao
de valor economico das empresas e reforcam ainda que a experiéncia deve ir além de ofertas
basicas, atendendo a necessidade do consumidor de vivenciar uma experiéncia genuina. Para
os autores, a competitividade nao reside mais no produto e sim na experiéncia do cliente.
Nesse sentido, para oferecer mais que um produto, a experiéncia precisa envolver servico
agregado, tecnologia, atendimento, ambiente, design, personalizacao, meétricas e
conhecimento do cliente.

A estratégia de distribuicio requer um olhar cuidadoso, pois nao basta apenas
disponibilizar dois ou trés canais de vendas aos clientes. Nesse contexto, a omnicanalidade surge
como uma estratégia ampliada, que vai além de vender em pontos diferentes®l. Os autores
ainda mencionam que esta € uma visao evolutiva do P de distribuicao, pois desenvolver uma
estratégia omnichannel nao se trata apenas de expandir canais, mas de integra-los de forma que
a experiéncia do cliente seja completa.

Quando se fala do P de promocao, passamos da era de simplesmente abrir o didlogo com
o cliente para uma era onde as estratégias de comunicacdo exigem a construcao de
relacionamentos duradouros e, principalmente, passamos para uma era onde o proprio cliente
produz comunicacdo sobre a empresa. Desse modo, ir além na comunicacdo passa pela
participacao das conversas dos clientes e da entrega de um conteldo cada vez mais personalizado,
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original, valioso, util, exclusivo e divertido, caracteristicas reforcadas por Arcanjo et al."”.

Destaca-se a personalizacao como um elemento experiencial que tem sido fortemente
valorizado pelo piblico consumidor. E necessario adaptar a oferta as necessidades do cliente"?,
e dessa forma a oferta nao se restringe ao produto ou servico em si, mas a tudo que esta no
entorno dele: atendimento, embalagens, contetdo. A personalizacao vem para conectar, engajar
e consolidar a experiéncia do cliente com a marca.

Quanto mais positiva € a experiéncia do cliente, mais memorias positivas ele tem e maior
o seu nivel de engajamento. E gerar engajamento € um dos caminhos para promover a conexao
entre marcas e clientes. Tornar-se parte da conversa dos clientes € a estratégia de conexao que
precisa ser adotada pelas marcas!'!.

O foco de toda experiencia promovida pelas empresas devera ser justamente
conectar-se com os consumidores. A experiéncia so tera valor se essas ligacoes emocionais
existirem e desenvolverem no cliente uma identificacao e um conjunto de acoes positivas em
relacao as marcas.

Assim, experiéncia, personalizacao, engajamento e conexao surgem como ingredientes
fundamentais no que chamamos de ir além do mix de marketing, este continuara alicercando
toda estratégia de marketing.

Entender que os 4 P’s continuam sendo a base para a estratégia de marketing &
essencial, porém, sera mais importante ainda captar todas essas transformacoes
rapidamente e promover as devidas adaptacoes nos elementos do composto de marketing.
Quando se entrega para o mercado essa experiéncia de conexao, personalizacao,
omnicanalidade e comunicacao baseada no cliente e nao no produto, o P de Preco
caminhara junto de maneira que, mesmo em momentos de maior sensibilidade economica,
o consumidor de preferéncia a essas marcas que se diferenciam e promovem conexao
construindo, inclusive, lacos afetivos com ele.
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