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RESUMO

Este trabalho investiga a importancia das feiras livres como espacgos tradicionais de
comeércio e interagao social, com foco na Feira da Cohab em Sao Luis-MA. O objetivo ¢ analisar
como a comunica¢do, o marketing e o relacionamento com o cliente contribuem para a
sustentabilidade e o sucesso desses mercados em um cendrio de crescente competi¢do. A
pesquisa adota uma abordagem metodologica mista, combinando andlise quantitativa
(questionarios no total foram 17 dezessete entrevistados, sendo 12 clientes e 5 vendedores e
qualitativa (entrevistas semiestruturadas). Os resultados revelam que a Feira da Cohab ¢
valorizada pela variedade e qualidade dos produtos frescos, pelo atendimento personalizado
dos feirantes e pelo forte senso de comunidade. No entanto, desafios como a infraestrutura, a
organizagdo e a concorréncia com supermercados exigem a adocdo de estratégias de
modernizagdo. A comunicacdo eficaz, tanto interpessoal quanto por meio de midias sociais, o
marketing sensorial e a constru¢do de relacionamentos duradouros com os clientes sdo
identificados como elementos-chave para o fortalecimento da feira. O estudo destaca o papel
crucial do profissional de Relagdes Publicas na gestao da comunicagao, na promogao do didlogo
com a comunidade e na implementagdo de praticas sustentaveis. Conclui-se que a Feira da
Cohab, ao investir em comunicagdo estratégica, marketing e relacionamento com o cliente,
pode ndo apenas garantir sua viabilidade economica, mas também reforcar seu papel social

como promotora do desenvolvimento local e da valorizacao da cultura regional.

Palavras-chave: comunicagdo; clientes; feiras livres; marketing; relacionamento com o cliente;

sustentabilidade.



ABSTRACT

This paper investigates the importance of street markets as traditional spaces for commerce and
social interaction, focusing on the Cohab Market in Sdo Luis-MA. The objective is to analyze
how communication, marketing and customer relations contribute to the sustainability and
success of these markets in a scenario of increasing competition. The research adopts a mixed
methodological approach, combining quantitative analysis (questionnaires with 12 customers
and 5 stallholders) and qualitative analysis (semi-structured interviews). The results reveal that
the Cohab Market is valued for the variety and quality of fresh products, the personalized
service provided by the stallholders and the strong sense of community. However, challenges
such as infrastructure, organization and competition with supermarkets require the adoption of
modernization strategies. Effective communication, both interpersonal and through social
media, sensory marketing and the building of lasting relationships with customers are identified
as key elements for strengthening the market. The study highlights the crucial role of the Public
Relations professional in managing communication, promoting dialogue with the community
and implementing sustainable practices. It is concluded that the Cohab Fair, by investing in
strategic communication, marketing and customer relations, can not only guarantee its
economic viability, but also reinforce its social role as a promoter of local development and

appreciation of regional culture.

Keywords: communication; customer; fair free; marketing; customer relationship;

sustainability.
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1 INTRODUCAO

No meio comercial, a comunicacao eficiente ¢ primordial para a concretizacao dos
processos de compra, venda e revenda de produtos. Essa interlocucdo entre vendedor e
comprador, presente desde o escambo até o sistema capitalista atual, impulsionou,
historicamente, a mercantilizagdo de produtos e a descoberta de novos continentes, como no
periodo das grandes navegacdes.

O estudo sobre essa interacao assume grande valor para a area de Relagdes Publicas,
especialmente ao considerarmos as formas de comunicacdo que vao além do uso de redes
sociais, ferramenta que vem dominando o cenario nos wiltimos anos. E fundamental analisar que
parcelas da populagdo nao utilizam frequentemente telefones ou computadores, recorrendo a
métodos mais tradicionais de comunicagao.

Além disso, minha motivagdo para realizar esta pesquisa reside em minha profunda
conexao com o universo das feiras livres, especialmente como vendedor de frango. Trabalho
neste ramo ha oito anos, seguindo os passos de meu pai, que dedicou 33 anos de sua vida a essa
atividade. Essa experiéncia me proporcionou um conhecimento pratico e valioso sobre o
comércio em feiras, despertando em mim o desejo de aplicar e observar as técnicas de marketing
aprendidas na universidade nesse contexto especifico.

Acredito que o resultado desta pesquisa sera de grande utilidade ndo apenas para meu
proprio desenvolvimento profissional, mas também para meus colegas feirantes, que poderao
se beneficiar das praticas de marketing aqui exploradas para impulsionar seus negocios

Com isso este estudo justifica-se pela necessidade de analisar as estratégias de
comunicagdo e marketing que podem ser implementadas pela Feira da Cohab, visando
fortalecer sua identidade, atrair clientes, fidelizar frequentadores e impulsionar as vendas dos
feirantes. Busca-se compreender como a comunicacao eficaz, utilizando diferentes canais e
ferramentas, pode contribuir para a construcdo de um relacionamento solido com o cliente e
para a consolidagdo da feira como um ambiente atrativo e relevante.

Outro ponto importante ¢ identificar as ferramentas do mix de marketing que podem
ser adaptadas e aplicadas de forma criativa na Feira da Cohab, considerando as caracteristicas
especificas do seu publico-alvo e as particularidades do comércio em feiras livres. Pretende-se
também avaliar o papel das novas tecnologias e das midias sociais na divulgagdo da feira, na
interacao com o publico e na promogao de seus produtos e servigos.

Além disso, busca-se verificar como a feira pode se beneficiar de estratégias de

marketing sensorial e de experiéncia, explorando elementos como aromas, cores, sons €
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atividades culturais para criar um ambiente agradavel e memoravel para os clientes. E
importante investigar como a Feira da Cohab promove a interagdo social e o desenvolvimento
local, contribuindo para a valorizagdo da cultura regional e para a qualidade de vida da
comunidade.

Ao analisar o caso da Feira da Cohab, este estudo pretende contribuir para a discussdo
sobre a modernizacdo e a sustentabilidade das feiras livres, oferecendo insights e
recomendagdes para que esses espagos continuem a desempenhar seu importante papel social,
cultural e economico.

Essa constatacdo ressalta a importincia de compreendermos as dindmicas de
comunicagdo em grupos sociais que perpetuam habitos e costumes ao longo dos anos, como
feirantes e demais comerciantes. A analise dessas praticas tradicionais de comunicagdo pode
revelar insights valiosos para o desenvolvimento de estratégias de relagdes publicas mais

eficazes e inclusivas, que contemplem as necessidades e os habitos de diferentes publicos.

1.1 Problema de investigacao

Considerando que a comunicacdo eficaz e o bom relacionamento com os clientes sdo
essenciais para o sucesso dos feirantes, especialmente em um ambiente competitivo como o da
Feira da Cohab em Sao Luis-MA, como identificar e analisar as estratégias de comunicagao e
marketing atualmente utilizadas pelos feirantes para atrair, converter e fidelizar clientes? Quais
as deficiéncias e potencialidades dessas estratégias? como o relacionamento com o cliente, pode

contribuir para o desenvolvimento individual dos negocios e da feira como um todo?

1.2 Objetivos

1.2.1 Geral

Analisar as estratégias de comunicacao e relacionamento utilizadas pelos feirantes da
Feira da Cohab, em Sado Luis-MA, avaliando sua efic4cia na interacdo com o publico e
propondo uma cartilha de comunicagao e marketing que vise o fortalecimento do vinculo com
os clientes e contribua para o desenvolvimento sustentavel dos negdcios e da feira como um

todo.
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1.2.2 Especificos

a) Identificar as principais estratégias de comunicac¢do e relacionamento adotadas
pelos feirantes na interagdo com o publico;

b) Analisar de que forma os feirantes se apropriam e aplicam essas estratégias no
contexto das suas atividades comerciais;

c) Avaliar a eficacia das praticas de comunicagdo e relacionamento utilizadas,
considerando a percep¢do do publico e o impacto nos resultados dos negdcios;

d) Propor uma cartilha de comunicagdo e marketing com foco em estratégias de

relacionamento que potencializem o engajamento dos clientes e a valorizagao da feira.
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2 FEIRAS LIVRES: um mercados tradicional em transformacao

As feiras livres ocupam um lugar de destaque na histéria e na cultura brasileira.
Heranca do periodo colonial, elas se consolidaram como importantes centros de abastecimento
alimentar e de interagdo social, principalmente em cidades do interior.

De acordo com Marques (2010, p. 23), as feiras livres, heranca do periodo colonial,
constituem-se em espagos privilegiados de encontro, sociabilidade e troca, onde se manifestam
as identidades e as culturas locais.

E nesse sentido Santos (2018, p. 45), diz que as feiras livres, além de cumprirem o
papel de abastecimento alimentar, principalmente em cidades do interior, também se
configuram como importantes espacos de interagdo social, onde as pessoas se encontram,
conversam e trocam experiéncias, fortalecendo os lagos comunitarios. Para além de sua fun¢do
econdmica, as feiras livres desempenham um papel social e cultural significativo, elas
promovem a interacdo entre pessoas de diferentes classes sociais e origens, fortalecendo o
sentido de comunidade e pertencimento, as feiras também sdo espagos de expressao cultural,
onde se manifestam tradi¢des, saberes e fazeres populares.

No entanto, o cenario urbano em constante mutacao ¢ as novas dindmicas de consumo
impulsionam as feiras a se adaptarem para manter sua relevancia, a urbanizacgio acelerada, o
crescimento dos supermercados e a popularizagao do comércio online representam desafios que
exigem modernizagdo, a concorréncia com os supermercados, a necessidade de modernizagdo
da infraestrutura e a busca por atender as expectativas de um consumidor cada vez mais
exigente impdem a necessidade de reinvengao.

O Marketing Sensorial ¢ uma estratégia para atrair a ateng@o do cliente, gerar emogoes
positivas, influenciar as decisdes de compra e fidelizar clientes. Ao utilizar o Marketing
Sensorial de forma estratégica, as empresas podem criar experiéncias sensoriais Unicas €
memoraveis, que fortalecem a identidade da marca e diferenciam seus produtos e servigos da
concorréncia. Como afirma Lindstrom (2005), o Marketing Sensorial tem como objetivo
explorar os cinco sentidos — visdo, olfato, audicdo, tato e paladar — para criar experiéncias
sensoriais € emocionais positivas no cliente. Ao estimular os sentidos, o Marketing Sensorial
busca influenciar as decisdes de compra, aumentar a atratividade de produtos e servigos e
fidelizar clientes.

No entanto, ¢ importante que essa estratégia seja utilizada de forma integrada com

outras estratégias de marketing, para que a experiéncia do cliente seja completa e coerente com
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a proposta da marca. A utilizacdo de panfletos como ferramenta de marketing para feirantes
pode ser uma estratégia eficaz para atrair clientes e impulsionar as vendas.

Diante desse contexto, as feiras livres estao diante de um processo de transformagao.
Observamos a crescente demanda por produtos organicos e agroecologicos, a necessidade de
oferecer maior variedade de produtos e servicos, e a importancia de investir em infraestrutura,
higiene e seguranca, com isso muitas feiras tém buscado se adaptar, incorporando novas
praticas e tecnologias, como aplicativos e plataformas online para divulgar seus produtos e
servicos, € promovendo atividades culturais e gastronomicas para atrair o publico.

Para garantir a perpetuagdo das feiras livres, ¢ fundamental que os feirantes, o poder
publico e a sociedade como um todo reconhegam a importancia desses espacos e trabalhem em
conjunto para sua valorizagdo ¢ modernizacao, deve-se investir em infraestrutura, capacitacao
de feirantes, promo¢dao do turismo e incentivos a producdo agroecologica sdo medidas
essenciais para garantir a sustentabilidade e o fortalecimento desse importante patriménio
cultural brasileiro. Afinal, as feiras livres representam um patrimdnio cultural imaterial que

precisa ser preservado para as futuras geragoes.

2.1 A comunicag¢io e 0 marketing no contexto das feiras livres

As feiras livres, como a Feira da Cohab, oficialmente conhecida como Mercado
Municipal da Cohab, ¢ um ponto de referéncia essencial em Sao Luis, Maranhao, pulsando com a
energia de mais de 35 anos de historia. Localizada na movimentada Avenida Jerdnimo de
Albuquerque, em frente a acolhedora Praca Lia Varella, no cora¢do do bairro COHAB Anil 1II, ela
se revela como um vibrante centro de comércio e convivio social.

Sua fachada, dinamica e convidativa, abriga uma diversidade de lojas, desde pequenos
comeércios locais até estabelecimentos maiores € um supermercado, atendendo as necessidades
variadas dos frequentadores. Ao adentrar a feira, o visitante se depara com um universo de cores
e aromas, onde se encontram boxes e bancas repletos de frutas, verduras, legumes frescos e
cortes de carne de qualidade.

Em 29 de dezembro de 2020, a feira ganhou um novo capitulo em sua histéria com a
reinauguracao do Novo Mercado da Cohab pelo prefeito Edivaldo Holanda Junior. Este espago
renovado, com mais de 200 boxes e bancadas, oferece aos comerciantes do ramo
hortifrutigranjeiro um ambiente organizado e confortavel, impulsionando a economia local.

O Mercado Municipal da Cohab, com sua estrutura de mais de 3 mil m?, 190 boxes e

66 bancadas, se destaca como um dos maiores mercados publicos da cidade. Sua acessibilidade
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para pessoas com deficiéncia, iluminagdo e ventilagdo naturais, e a recente reforma que incluiu
novos pisos, revestimentos, tetos e banheiros, demonstram o compromisso da gestdo publica
em modernizar e valorizar este importante espago.

A feira ndo se limita aos alimentos frescos; ao longo dos anos, ela incorporou lojas de
artigos para o lar e vestuario, ampliando sua oferta e atraindo um publico diversificado. Como
um ponto de grande circulagdo em Sao Luis, a Feira da Cohab desempenha um papel crucial
no abastecimento da regido, enquanto a prefeitura, atenta as necessidades da comunidade,
continua a realizar melhorias em sua estrutura e seguranca, garantindo que este patrimdnio local
continue a prosperar.

Sao espagos de comércio popular que desempenham um papel vital na economia local
e no abastecimento alimentar das comunidades. Entretanto, em um mercado cada vez mais
competitivo, a simples oferta de produtos frescos e precos convidativos pode nao ser suficiente
para garantir o sucesso desses empreendimentos. A aplicagdo estratégica de ferramentas de
comunicag¢do e marketing, como proposto por Kotler e Keller (2012) e Las Casas (2009), torna-
se um diferencial relevante para atrair clientes, fortalecer a identidade da feira e impulsionar as
vendas dos feirantes.

Segundo Kotler e Keller (2012, p. 178), o marketing de experiéncia visa criar
experiéncias memoraveis para os clientes, que vao além da simples satisfagdo com o produto
ou servico, as feiras livres, nesse sentido, destacam-se como um palco para experiéncias
sensoriais e sociais unicas, a personalizacao do atendimento, o conhecimento dos clientes e suas
preferéncias, ¢ a criagdo de um ambiente acolhedor sdo estratégias de marketing de
relacionamento que podem ser aplicadas na feira livre. Nesse sentido, Kotler e Keller (2012, p.
6) afirmam que, para criar valor para os clientes e construir relacionamentos fortes com eles, os
profissionais de marketing primeiro precisam entender as necessidades e os desejos dos clientes
no mercado-alvo, observar o perfil dos frequentadores da feira, seus habitos de consumo e suas
necessidades permite aos feirantes oferecerem produtos e servigos mais adequados, além de
desenvolver agdes promocionais direcionadas.

Outro ponto relevante destacado por Kotler e Keller (2012, p. 40) ¢ a utilizagdo do mix
de marketing, definido como o conjunto de ferramentas de marketing que a empresa utiliza para
alcangar seus objetivos de marketing no mercado-alvo. No caso da feira livre, o mix de

marketing pode ser adaptado e aplicado de maneira criativa, como demonstrado no quadro 1:
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Quadro 1 - Mix de marketing: o conjunto de ferramentas de marketing

FERRAMENTA DESCRICAO
Oferecer produtos frescos, de qualidade e com variedade, buscando atender as
Produto necessidades e preferéncias dos clientes. Explorar a produgao local e produtos

organicos, valorizando a identidade da feira.

Adotar uma politica de precos justa e competitiva, considerando os custos, a
Prego concorréncia e o poder aquisitivo dos clientes. Oferecer promogdes ¢ descontos
em horarios estratégicos.

Organizar o espag¢o da feira de forma atrativa, limpa e segura, facilitando a
circulagdo e a visualizagdo dos produtos. Criar uma identidade visual para a
feira, com banners, faixas e decora¢do que reforcem a marca ¢ a imagem do
local.

Praca

Utilizar diferentes formas de comunicacdo para divulgar a feira e seus produtos,
Promocgao como anuncios em carros de som, distribui¢do de panfletos informativos, criacdo
de paginas nas redes sociais e parcerias com midias locais.

Fonte: O autor, adaptado de Kotler e Keller (2012).

Além do mix de marketing tradicional, a feira livre pode se beneficiar de outras
estratégias de marketing, como o marketing sensorial, explorando aromas, cores e sons para
criar uma experiéncia mais agradavel aos clientes, e o marketing de experiéncia, promovendo
eventos e atividades que proporcionem momentos de lazer e interagdo social.

A feira livre, enquanto espaco tradicional de comércio popular, enfrenta o desafio de
se adaptar as novas dinamicas de consumo e as exigéncias de um mercado cada vez mais
competitivo. Nesse contexto, a aplicacdo estratégica de ferramentas de comunicacdo e
marketing torna-se essencial para o sucesso desses espagos, como ¢ o caso da Feira da Cohab
em Sao Luis-MA.

Além das ferramentas tradicionais do mix de marketing, as feiras livres podem se
beneficiar do Marketing Sensorial para criar uma experiéncia mais completa e envolvente para
o consumidor. O Marketing Sensorial explora os cinco sentidos para despertar sensagoes ¢
emogdes positivas no cliente, influenciando suas decisdes de compra e aumentando a
probabilidade de fidelizacao.

As feiras livres j& possuem naturalmente uma atmosfera rica em estimulos sensoriais,
como as cores vibrantes das frutas e legumes, os aromas das especiarias e temperos, os sons
dos feirantes anunciando seus produtos e a possibilidade de tocar e experimentar os alimentos.
No entanto, o uso estratégico do Marketing Sensorial pode intensificar esses estimulos e criar
uma experiéncia ainda mais marcante.

Por exemplo, a organizagao das barracas pode ser pensada para criar um ambiente

visualmente harmonioso e convidativo, com cores e iluminacao que realcem a beleza dos
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produtos. A utilizacdo de musica ambiente agradavel pode contribuir para um clima mais
relaxante e acolhedor. A oferta de degustacdes e amostras permite que os clientes experimentem
sabores e texturas, despertando o paladar e o desejo de compra.

A aplicagdo estratégica de ferramentas de comunicagdo e marketing ¢ fundamental
para o sucesso das feiras livres em um cenario competitivo. Os panfletos, como ferramenta de
marketing, podem ser utilizados para atrair clientes e impulsionar as vendas. No entanto, ¢
importante que o panfleto seja utilizado de forma integrada com outras estratégias de marketing,
para que a experiéncia do cliente seja completa e coerente com a proposta da marca. Ao
conhecer o cliente, construir relacionamentos e utilizar o mix de marketing de forma criativa,
os feirantes podem fortalecer a identidade da feira, atrair clientes e impulsionar suas vendas,
garantindo a preservagao desse importante espago de comércio popular.

A comunicacdo eficaz ¢ vital para conectar a feira com seus clientes, construir
relacionamentos e promover seus produtos e servicos (Las Casas, 2009, p. 237). Isso pode ser
alcancgado através de diferentes estratégias, tais como:

a) Comunicacao clara e transparente: Placas informativas com precos, origem dos
produtos e informagdes sobre os feirantes, além de um atendimento cordial, criam
um ambiente de confianga e facilitam a interagdo entre feirantes e clientes.

b) Ambiente acolhedor: Atividades culturais, como apresentagdes musicais ou
eventos gastronomicos, e espagos de convivéncia, como bancos e areas de
alimentacdo, transformam a feira em um ponto de encontro e lazer para a
comunidade.

c) Incentivo ao feedback: Caixas de sugestdes, pesquisas de satisfacdo e contato
direto com os feirantes permitem identificar as necessidades e expectativas dos
clientes, aprimorando a oferta de produtos e servigos.

Para além da comunicagdo, a aplicagdo do mix de marketing, com foco na
segmentacdo de mercado, ¢ fundamental para alcangar o ptiblico-alvo de forma eficiente. Como
define Las Casas (2009, p. 101), a segmentagdo consiste em dividir o mercado em grupos
distintos de compradores. No caso da Feira da Cohab, podemos identificar diferentes
segmentos, como moradores da regiao, consumidores que buscam produtos frescos e organicos,
e aqueles que valorizam o contato direto com o produtor. Ao adotar essas estratégias de
comunicagdo e marketing, a feira podera fortalecer sua identidade, atrair novos clientes,
fidelizar os frequentadores e impulsionar as vendas dos feirantes. Desse modo, a feira se
consolida como um importante espago de comércio popular, promovendo o desenvolvimento

local e a valorizagao da cultura regional.
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A feira livre, enquanto espaco tradicional de comércio popular enraizado na cultura
brasileira, enfrenta o desafio de se adaptar as novas dinamicas de consumo e as exigéncias de
um mercado cada vez mais competitivo. Para garantir sua perpetuagdo e sucesso, torna-se
relevante a aplicagdo estratégica de ferramentas de comunicagdo e marketing, que possibilitem
a constru¢do de um relacionamento s6lido com o cliente e a consolidagdo da feira como um
ambiente atrativo e relevante.

A comunicacao eficaz desempenha um papel fundamental nesse processo, a utilizagdo
de diferentes canais de comunicacao, como redes sociais, anuncios em carros de som e
panfletagem, permite alcancar o publico-alvo de forma eficiente, divulgando a feira e seus
produtos, informando sobre promogdes e eventos, e construindo uma identidade nica para o
espacgo. Com isso de acordo com Stieglitz et al. (2018, p. 157): “as organizagdes estao cada vez
mais utilizando as midias sociais ndo apenas para transmitir mensagens, mas para ouvir €
responder ao publico, criando oportunidades para um didlogo mais auténtico”.

A comunicagao transparente, por meio de placas informativas com pregos, origem dos
produtos e informagdes sobre os feirantes, gera confianca e facilita a interagdo entre feirantes e
clientes, criando um ambiente acolhedor e propicio ao desenvolvimento de relagdes duradouras.

Além da comunicagdo, a aplicagdo do mix de marketing, adaptado a realidade da feira
livre, mostra-se essencial para alcangar o publico-alvo e impulsionar as vendas. Nesse sentido,
a oferta de produtos frescos, de qualidade e com variedade, atendendo as necessidades e
preferéncias dos clientes, combinada com uma politica de pregos justa e competitiva, garante a
atratividade da feira, a organizagdo do espago de forma atrativa, limpa e segura, com uma
identidade visual bem definida, cria um ambiente convidativo e facilita a circulagdo e a
visualizacao dos produtos.

As estratégias de marketing de relacionamento, como a personalizacdo do
atendimento, o conhecimento dos clientes e suas preferéncias, e a criagdo de um ambiente
acolhedor, fortalecem o vinculo entre feirantes e clientes, fidelizando os e promovendo o
desenvolvimento da feira. A¢des promocionais direcionadas, como ofertas especiais para
clientes frequentes e eventos que promovam a interagdo social, contribuem para a criacao de
lagos afetivos com a feira ¢ seus feirantes.

O incentivo ao feedback, por meio de caixas de sugestdes, pesquisas de satisfacao e
contato direto com os feirantes, permite identificar as necessidades e expectativas dos clientes,
aprimorando a oferta de produtos e servicos e consolidando a feira como um espaco que

valoriza a participagdo e a opinido do seu publico.
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Por fim, a feira livre, enquanto importante espago de comércio popular, demanda a
adocdo de uma postura proativa e estratégica em relagdo a comunicagdo e ao marketing. A
construgdo de relacionamentos solidos com o cliente, baseados na confianga, transparéncia e
reciprocidade, ¢ fundamental para garantir a perpetuacao desse espago de relevancia social e
econdmica, promovendo o desenvolvimento local e a valorizagdo da cultura regional.

A feira livre, como espago tradicional de comércio popular, precisa se adaptar as novas
dindmicas de mercado para garantir sua perpetuacdo e sucesso. A aplicacdo estratégica de
ferramentas de comunicagdo e marketing, aliada a construcao de relacionamentos s6lidos com
o cliente, mostra-se essencial nesse processo.

A comunicagdo eficaz, com foco na transparéncia e no didlogo, e a utiliza¢do do mix
de marketing de forma criativa, adaptada a realidade da feira livre, sdo essenciais para atrair e
fidelizar clientes, fortalecendo a identidade da feira e impulsionando as vendas dos feirantes.

Investir em a¢des que promovam a interagdo social, como eventos culturais e espagos
de convivéncia, e em estratégias de marketing de relacionamento, como a personaliza¢do do
atendimento e o incentivo ao feedback, contribui para a criacdo de lagos afetivos com a
comunidade e consolida a feira como um espago relevante e atrativo.

Ao adotar uma postura proativa em relagdo a comunicagdo e ao marketing, a feira livre
garante ndo sO sua viabilidade econdémica, mas também reforca seu papel social como

promotora do desenvolvimento local e da valorizagdo da cultura regional.
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3 O RELACIONAMENTO COM O CLIENTE

Nessa sessao explorara a importancia do relacionamento com o cliente das
contribui¢des de Grunig e Bernays (2002) o objetivo € analisar como a construgdo de relagdes
solidas e éticas, por meio da comunicagdo transparente e do didlogo, pode fortalecer a
identidade da feira, atrair clientes e impulsionar as vendas, contribuindo para a sua
sustentabilidade em longo prazo.

Nesse sentido em uma era de crescente competitividade, a satisfacdo do cliente ¢
importante para o sucesso de qualquer organizacdo, e as feiras livres ndo sdo exce¢do, o
relacionamento com o publico assume, nesse contexto, um papel central, e as relagcdes publicas
emergem como ferramenta essencial para a construgdo e manuten¢do de relacdes mutuamente
benéficas entre feirantes e consumidores, conforme define Grunig (2009, p. 16).

Edward Bernays, pioneiro no campo das relagdes publicas, ja destacava a importancia
de compreender a psicologia das massas e construir uma imagem favoravel para influenciar a
opinido publica. Em sua obra "Propaganda", Bernays (2007, p. 27) argumenta que a
manipulagdo consciente e inteligente dos habitos e opinides das massas ¢ um elemento
importante na sociedade democratica, e que a propaganda e as relagdes publicas podem ser
utilizados para moldar a opinido publica e promover o bem-estar social.

James Grunig, por sua vez, aprofundou a compreensdo sobre a importancia da
comunicacao bidirecional e simétrica na constru¢ao de relacionamentos duradouros e éticos.
Grunig (2009, p. 29) defende que a comunicagao simétrica, baseada no dialogo e na negociagao,
¢ o modelo ideal de relagdes publicas.

Ao aplicar os conceitos de Grunig (2009) e Bernays (2007), as feiras livres podem
desenvolver estratégias eficazes de relagdes publicas, que promovam o crescimento sustentavel
e o fortalecimento desse importante espaco de comércio e convivio social, comunicagao
estratégica, o didlogo com a comunidade e o compromisso com a sustentabilidade sao pilares
fundamentais para garantir o sucesso das feiras livres no futuro. Abaixo serd exposto algumas

no quadro 2:
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ATRIBUTO

DESCRICAO

ESTRATEGIAS DE
COMUNICACAO

Frescor e qualidade dos
produtos

Produtos frescos, colhidos
recentemente, com énfase
na produgdo local e contato
direto com o produtor.

- Destacar a origem dos produtos
(fazendas, produtores locais).

- Mostrar o processo de producao (fotos,
videos).

- Oferecer degustagoes.

Pregos acessiveis

Precos competitivos em

relago aos supermercados.

- Comparar  precos
supermercados.
- Oferecer promogdes e descontos.

com (O]

- Divulgar ofertas especiais em dias
especificos.

Variedade de produtos

Diversidade de produtos,
incluindo itens regionais e

- Mostrar a variedade de produtos (fotos,
videos).
- Destacar produtos regionais e sazonais.

Interacdo social e ambiente
acolhedor

sazonais. . . .
- Criar receitas com os produtos da feira.
- Promover eventos e atividades (musica
Ambiente  familiar ¢ | ao vivo, apresentagdes culturais).

receptivo, que promove a
interagdo social e o senso
de comunidade.

- Criar espagos de convivéncia (mesas,
bancos).
- Estimular a interag@o entre feirantes e
clientes.

Contribui¢ao
economia local

para a

Geragdo de renda e
desenvolvimento da

comunidade local.

- Divulgar histérias de feirantes e
produtores locais

- Mostrar o impacto da feira na economia
local (nimeros, dados).

- Incentivar o consumo consciente de
produtos locais.

Fonte: : O autor, adaptado, adaptado de Kotler e Keller (2012).

Como podemos ver no Quadro “A constru¢ao da identidade da feira livre” como um

espaco que oferece produtos frescos, de qualidade e com precos acessiveis, além de promover

a interacdao social e o desenvolvimento local, ¢ primoridial para atrair e fidelizar clientes.

Autores como Kotler e Keller (2012) destacam a importancia da identidade de marca na criagao

de valor para o consumidor. No caso das feiras livres, essa identidade se constroi a partir da

valorizagdo da producdo local e da experiéncia sensorial proporcionada aos seus

frequentadores. Para fortalecer essa identidade e a experiéncia do cliente, o Marketing Sensorial

pode ser utilizado estrategicamente nos seguintes atributos da feira: Frescor e qualidade dos

produtos:

a) Utilizar displays que realcem as cores vibrantes e a aparéncia fresca dos produtos:

A forma como os produtos sdo expostos pode influenciar a percep¢do do cliente
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sobre seu frescor e qualidade. Displays coloridos e bem iluminados, que valorizem
a aparéncia natural dos produtos, podem despertar o interesse e a vontade de
comprar;
b) Borrifar a4gua nas frutas e legumes para realcar seu frescor e aroma: O aroma fresco
e natural dos produtos pode ser intensificado com a utilizagao de dgua, despertando
a sensacao de frescor e qualidade;

c) Permitir que os clientes toquem e experimentem os produtos: A possibilidade de
tocar e experimentar os produtos permite que os clientes comprovem a qualidade
e o frescor dos alimentos, além de gerar uma experiéncia sensorial mais completa.
Para a variedade de produtos, a organizacdo visualmente atraente das barracas,
com cores e disposi¢do que valorizem a diversidade, desperta a curiosidade e o
interesse dos clientes. Aromas agradaveis, como frutas frescas, temperos e
especiarias, atraem a atencdo para diferentes areas, criando uma atmosfera
convidativa.

Para a interagao social e ambiente acolhedor, musica ambiente relaxante ¢ convidativa
torna a experiéncia mais prazerosa. Areas de descanso confortiveis com elementos naturais,
como plantas e flores, proporcionam um ambiente acolhedor para relaxamento e interagao.
Atividades sensoriais para criangas, como brincadeiras com texturas € aromas, tornam a feira

mais atrativa para familias. Com isso no quadro 3:

Quadro 3 - Comunicag¢ao bidirecional e simétrica

PRINCIPIO

DESCRICAO

FERRAMENTAS E ACOES

Dialogo aberto

Comunicagdo transparente
e receptiva entre feirantes e
clientes.

- Realizar pesquisas de satisfagao.
- Criar canais de comunicagao (caixas de
sugestdes, livros de reclamagdes).

Feedback constante

Responder as demandas e
sugestdes dos clientes de
forma 4gil e eficiente.

- Monitorar as redes sociais e responder
aos comentarios e mensagens.

- Criar um sistema de atendimento ao
cliente.

Transparéncia

Fornecer informacdes
claras e honestas sobre os
produtos e as praticas da
feira.

- Informar a origem dos produtos.

- Divulgar os métodos de produgdo.

- Compartilhar informagdes sobre
praticas sustentaveis.

Fonte: : O autor, adaptado de Grunig e Hunt (1984).

Grunig ¢ Hunt (1984) defendem a importincia da comunicagdo bidirecional e

simétrica nas relagdes publicas, e no contexto das feiras livres, isso significa estabelecer um
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didlogo aberto e transparente com os clientes, buscando entender suas necessidades e
expectativas. A utilizagdo de diferentes canais de comunica¢do, como caixas de sugestoes,
pesquisas de satisfacdo e midias sociais, permite que os clientes expressem suas opinides €
sugestoes, contribuindo para a constru¢do de um relacionamento mais forte entre feirantes e

comunidade, a seguir veremos no quadro 4:

Quadro 4 - Estratégias de atracao e fidelizagao
ESTRATEGIA DESCRICAO ACOES

- Anunciar em jornais, radios

. N ) Utilizar meios de . . .
Divulgagdo em meios N . comunitarias e sites locais.
. comunicagdo locais para . )
locais . . -Distribuir panfletos e cartazes em locais
divulgar a feira. , .
estrategicos.
. - Compartilhar fotos e videos da feira.
Criar e manter perfis nas . . ~
1 . . . .| - Divulgar informagdes sobre produtos,
Midias sociais redes sociais para interagir

eventos e promogoes. - Criar concursos e

com o publico. .
sorteios.

Organizar  eventos e | - Festivais gastrondmicos.

. atividades para atrair o | - Apresentacdes musicais e culturais
Eventos e atividades 1 . . .
publico e criar uma | - Atividades para criangas.

experiéncia diferenciada. - Oficinas e workshops.

- Cartdes de fidelidade com descontos e
Implementar  programas | beneficios.
Programas de fidelizagao que recompensem clientes | - Ofertas especiais para clientes
frequentes. cadastrados.
- Brindes e sorteios exclusivos.

- Parcerias com escolas, ONGs e
Colaborar com outras

Parcerias com a LA e e e empresas.
. organizagoes € 1nstituigoes
comunidade

locais.

- Participagdo em eventos comunitarios.
- Apoio a causas sociais.

Fonte: : O autor, adaptado de Kotler e Keller (2012).

Com isso para atrair e fidelizar clientes, as feiras livres podem se beneficiar de diversas
estratégias de marketing, como a divulgacdo em meios locais, o uso de midias sociais, a
organizacdo de eventos e a criagdo de programas de fidelizacdo. Kotler e Keller (2012)
destacam a importancia de construir relacionamentos duradouros com os clientes, com base na
confianga e na reciprocidade, as midias sociais, por sua vez, tém se tornado ferramentas cada
vez mais importantes para alcangar novos publicos e promover a interagdo com os clientes, por

fim a seguir no quadro 5:
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Quadro 5 - Relacionamento com o cliente e sustentabilidade

PILAR DESCRICAO ACOES
) - Oferecer produtos de qualidade e precos
Construir um | . p 1 preg
. justos.
) : relacionamento baseado na )
Confianga e reciprocidade . - Prestar um bom atendimento.
confianga € no respeito N
. - Ser transparente nas relagdes
mutuo. ..
comerciais.
. - Apoiar iniciativas sociais.
. Contribuir para o .. . o
Compromisso com a . . - Priorizar a contratacdo de mao de obra
) desenvolvimento social e
comunidade local.

econdomico da comunidade. . . .
- Promover a inclusio social.

- Reduzir o uso de pléstico.

Adotar  praticas  que | - Incentivar o uso de sacolas retornaveis.
Sustentabilidade ambiental | minimizem o impacto | - Fazer a compostagem de residuos
ambiental da feira. organicos.

- Promover o consumo consciente.

Fonte: : O autor, adaptado de Kotler e Keller (2012).

Em vista disso, a construcao de relagdes solidas com os clientes, baseadas na confianca
e na reciprocidade, ¢ fundamental para a sustentabilidade da feira livre. Nesse sentido, o
compromisso com a comunidade e a adogdo de praticas sustentaveis sdo cada vez mais
importantes para garantir a viabilidade econdmica e social da feira em longo prazo, como
defendem Elkington (1997) e Sachs (2008), autores que enfatizam a importancia da
sustentabilidade nos negdcios, considerando os aspectos sociais, ambientais € econdmicos.

Dessa forma, conclui-se que a aplicagdao dos conceitos de Grunig (2009) e Bernays
(2007) sobre relagdes publicas, combinada a valorizagdo da identidade da feira e a adocao de
estratégias de comunicacao eficazes, ¢ primordial para o sucesso ¢ a sustentabilidade das feiras
livres.

O dialogo transparente e a construgao de relacdes solidas com o cliente, com base na
confianca e na reciprocidade, sdo pilares fundamentais para o crescimento ¢ a longevidade
desses espacos. A utilizagdo de diferentes canais de comunicagdo, como midias sociais e
pesquisas de satisfacdo, permite que os clientes expressem suas opinides e sugestdes,
contribuindo para a constru¢do de um relacionamento mais forte entre feirantes e comunidade.

As feiras livres devem se posicionar como espagos que oferecem nao apenas produtos
frescos e de qualidade a precos acessiveis, mas também uma experiéncia Unica de compra, que
valoriza a interacdo social, a cultura local e o desenvolvimento da comunidade.

A adocao de praticas sustentaveis, como a redugdo do uso de plastico e a compostagem

de residuos organicos, reforca o compromisso da feira com a comunidade e com o meio
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ambiente, atraindo clientes conscientes e contribuindo para a constru¢do de um futuro mais
sustentavel.

Em suma, as feiras livres que investem em relagdes publicas estratégicas, construindo
uma identidade forte e cultivando um relacionamento positivo com seus clientes, t€m maior
probabilidade de prosperar em um mercado cada vez mais competitivo. A comunicagio
transparente, o didlogo com a comunidade e o compromisso com a sustentabilidade sdo pilares

essenciais para garantir o sucesso das feiras livres no futuro.

3.1 O papel do relacées-publicas nas feiras livres

As feiras livres, espagos tradicionais de comércio e convivio social, enfrentam hoje o
desafio de se adaptar a um cenario cada vez mais competitivo e dinamico. A figura do
profissional de Relagdes Publicas emerge, nesse contexto, como um agente fundamental para a
modernizagdo e o desenvolvimento desses importantes centros de abastecimento. Seu papel
transcende a mera divulgacao, abrangendo a gestao estratégica da imagem e da comunicagdo
da feira, com o objetivo de fortalecer sua identidade, atrair novos publicos e consolidar sua
relevancia na comunidade.

A atuagdo do RP em uma feira livre atua como articulador, conectando feirantes,
publico, comunidade e outras partes interessadas, com o objetivo de fortalecer a feira, promover
o desenvolvimento local e valorizar a agricultura familiar e os produtos regionais. O trabalho ¢
muito mais estratégico e abrangente do que apenas "divulgar" a feira; envolve construir
relacionamentos, gerenciar a reputagdo e promover o desenvolvimento sustentdvel da feira e de
seus participantes.

A comunicacdo integrada ¢ outra frente relevante de atuacdo do RP. Utilizando
diferentes canais como redes sociais, midia local, flyers e cartazes, o profissional planeja e
executa campanhas de comunicagdo com o objetivo de divulgar a feira e atrair clientes. A gestao
das redes sociais, com a criagdo de conteudo relevante e engajador, e o contato com a midia
local para gerar noticias positivas, sdo estratégias que visam ampliar a visibilidade e fortalecer
a reputagdo da feira. A comunicacdo interna também recebe atencdo especial, com agdes
voltadas para o fortalecimento do relacionamento com os feirantes, garantindo um fluxo de
informagao transparente e a participacao de todos na constru¢do da imagem da feira.

As relagdes com os publicos sdo o pilar central da atuagao do RP de acordo com Grunig

(2002, p. 75) “a comunicagdo simétrica bidirecional busca o entendimento mutuo € o ajuste
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entre a organizagdo e seus publicos, através de um didlogo aberto e honesto, onde ambas as
partes tém o poder de influenciar o resultado”.

A interacdo com os clientes ¢ facilitada pela criacdo de canais de comunicagdo
eficientes, como e-mail, WhatsApp e redes sociais, ¢ pesquisas de satisfagdo, utilizando
metodologias de Marconi e Lakatos (2003), sdo realizadas para compreender suas necessidades
e expectativas. A organizacdo de eventos e atividades, como degustacdes, oficinas e
apresentacdes musicais, promove a interagao entre feirantes e clientes, criando um ambiente
mais acolhedor e estimulando o convivio social.

A responsabilidade social também se destaca na atua¢do do RP em feiras livres.
Inspirado pelos estudos de Ashley (2002), o profissional desenvolve projetos e agdes que
integram preocupacoes sociais € ambientais a rotina da feira, como a coleta seletiva, o uso de
embalagens ecoldgicas e o apoio a produtores locais. Parcerias com ONGs e outras instituicdes
sdo estabelecidas para a realiza¢do de acdes sociais, € a inclusdo social ¢ promovida pelo
incentivo a participacdo de feirantes de diferentes grupos sociais.

O fortalecimento da imagem da feira ¢ um objetivo constante do RP. A construgdo de
uma imagem positiva, associada a conceitos como qualidade, variedade, frescor, tradicdo € bom
atendimento, ¢ fundamental para a consolidagdo da reputagdo da feira. O monitoramento da
reputagdo nas redes sociais e na midia, com respostas profissionais a comentarios e criticas,
baseia-se no conceito de reputagdo organizacional de Fombrun (1996) e visa proteger a imagem
da feira. A promogao da feira como um espago de encontro, lazer e cultura, além de um local
de compras, refor¢a seu papel social e sua importancia para a comunidade.

Em suma, o profissional de Relagdes Publicas atua como um catalisador do
desenvolvimento das feiras livres, impulsionando sua moderniza¢do e consolidagio em um
cenario competitivo. Sua atuagdo estratégica, baseada em conceitos teoricos € em uma visao
integrada da comunicacao, contribui para a construgao de feiras mais organizadas, sustentaveis,
atrativas e integradas a comunidade. Ao investir em Relagdes Publicas, as feiras livres se
profissionalizam, fortalecem sua imagem e garantem sua perenidade como espagos vitais para

0 comércio, o convivio social e o desenvolvimento local.
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4 METODOLOGIA DA PESQUISA

Esta pesquisa buscou investigar a Feira da Cohab através de uma abordagem mista,
combinando métodos quantitativos e qualitativos para uma compreensdo aprofundada do tema.
A escolha desta metodologia se justifica pela necessidade de analisar tanto os aspectos objetivos
e quantificaveis, como as percepcoes e comportamentos dos frequentadores, quanto os
subjetivos, como suas motivagdes, experiéncias e expectativas.

A abordagem quantitativa, com o objetivo de quantificar as percepcdes, opinides e
comportamentos dos clientes em relagdo a feira, utilizou um questionario com perguntas
fechadas, aplicado a uma amostra representativa de frequentadores. A aplicagdao do questionario
possibilitou a coleta de dados numéricos sobre diversos aspectos, como: frequéncia de visitas a
feira, motivos que levam os clientes a frequentarem a feira, habitos de compra, grau de
satisfacdo com os produtos e servigos, percep¢do da qualidade, variedade e preco dos produtos,
avaliacdo da infraestrutura, organizacao e ambiente da feira, e sugestoes de melhorias. Os dados
coletados foram analisados através de técnicas estatisticas descritivas, como frequéncias,
médias e padrdo, e técnicas de andlise inferencial, como testes de hipdteses e correlagdes, para
identificar padrdes, tendéncias e relacdes entre as varidveis. No total foram 17 dezessete
entrevistados, sendo 12 clientes e 5 vendedores.

A pesquisa se justificou por permitir a investigagdo de um tema a partir da analise de
diferentes fontes de informagdo, como livros, artigos cientificos, documentos oficiais e
legislacdo (Gil, 2002). A abordagem qualitativa, com o objetivo de aprofundar a andlise de
aspectos subjetivos relacionados a experiéncia dos frequentadores da Feira da Cohab, realizou
entrevistas semiestruturadas com feirantes e clientes selecionados. As entrevistas permitiram
explorar temas como: relagdo dos clientes com a feira (ha quanto tempo frequentam, o que
valorizam, o que os atrai), influéncia do ambiente e da comunicacdo na experiéncia de compra
(como o ambiente fisico, a organizacdo das barracas, a interagdo com os feirantes e a
comunicagao visual influenciam a experiéncia de compra), expectativas em relagao aos servicos
e produtos oferecidos (o que os clientes esperam encontrar na feira em termos de qualidade,
variedade, preco e atendimento), e motivagdes e experiéncias dos feirantes (o que os levou a
trabalhar na feira, como percebem a relagdo com os clientes, quais os desafios e as recompensas
de trabalhar na feira). As entrevistas foram gravadas e transcritas, ¢ os dados foram analisados
por meio de técnicas de analise de contetido, buscando identificar temas recorrentes, padroes e

contradigdes nas falas dos 5 (cinco) entrevistados.
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A selecdo dos participantes para as entrevistas seguiu critérios que garantissem a
diversidade e representatividade do publico da feira. No caso dos feirantes, foram entrevistados
feirantes de diferentes segmentos da feira (hortifruti, alimentacao, etc.) para abranger a
variedade de produtos e servigos oferecidos, com diferentes tempos de experiéncia na feira,
desde aqueles que atuam hé muitos anos até os que iniciaram suas atividades recentemente, e
com diferentes niveis de interacdo com os clientes, desde aqueles que possuem um contato mais
direto e pessoal até aqueles que possuem uma interacdo mais limitada. No caso dos clientes,
foram entrevistados tanto clientes frequentes, que visitam a feira semanalmente, quanto clientes
ocasionais, que a frequentam com menor regularidade, de diferentes faixas etérias, desde jovens
até idosos, para compreender as necessidades e expectativas de diferentes geracdes, e de
diferentes classes sociais e¢ niveis de escolaridade, levando em consideragdo a diversidade
socioecondmica do publico da feira.

A combinagdo dos dados quantitativos e qualitativos permitiu uma analise mais
completa e aprofundada da Feira da Cohab, revelando ndo apenas as caracteristicas gerais dos
frequentadores e suas opinides sobre a feira, mas também as nuances e particularidades de suas

experiéncias, expectativas e relacdes com esse espaco.
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5 ANALISE DE DADOS

A feira, vibrante espacgo de encontro e comércio, pulsa com a energia dos vendedores
e a curiosidade dos compradores, em meio a cores, aromas € sabores, a comunicagao se revela
como a ferramenta essencial para o sucesso dos feirantes, como evidenciado pela pesquisa
realizada e expressa no quadro 6 - Questionario proposto. Imerso no coragdo da feira, realizei
uma investigagao direta e detalhada, capturando as percepcdes e experiéncias dos feirantes por
meio de entrevistas pessoais, para construir um retrato fiel do papel crucial da comunicagao no
seu dia a dia.

Através da andlise das respostas dos feirantes, podemos observar a importancia da
comunicac¢do em diversas etapas da venda:

Conforme o questionario proposto, buscou-se as opinides dos entrevistados sobre a
comunica¢do do vendedor com os clientes na feira. Para isso, foram formuladas 10 (dez)
questdes as quais serdo apresentadas através do quadro 6 abaixo com seus respectivos

comentarios, entrelacando-os com estudo realizado.



Quadro 6 - Questionario proposto
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PERGUNTA VENDEDOR A VENDEDOR B VENDEDOR C VENDEDOR D VENDEDOR E
Faz contato visual e
cumprimenta 0
cliente; oferece
Como voce .. amostras ou .. .. Faz contato visual e
Inicia uma conversa N Inicia uma conversa | Inicia uma conversa .
geralmente aborda | . demonstragoes  dos | . . cumprimenta 0
) informal . informal informal i
seus clientes? produtos; inicia uma cliente;
conversa informal;
Todas as  opgoes
acima
Que tipo de
linguagem voceé Adapta a linguagem
g 8 Informal Informal Informal p glag Informal
utiliza com  seus ao cliente
clientes?
Como vocé descreve | Destaca suas | Destaca suas | Conta a historia por | Destaca suas | Destaca suas
seus produtos aos | caracteristicas e | caracteristicas e |trdas do  produto | caracteristicas e | caracteristicas e
clientes? beneficios beneficios; (origem, producao); beneficios; beneficios;

Como vocé lida com

Oferece alternativas e

Oferece alternativas e

Oferece alternativas e

Oferece alternativas e

Oferece alternativas e

as  objegdes dos solugdes; solugoes; solugoes; solugoes; solugoes;
clientes? GOCS; GOes; GOEes; GOEs; GOEs;
Vocé costuma
oferecer algum tipo de | Sim: Whatsapp Sim: Whatsapp Sim: Whatsapp Sim: Whatsapp Sim: Whatsapp
poOs-venda?
Como vocé coleta | Oferece um canal de | Observa as reagdes e | Oferece um canal de ) .
. ~ . Pergunta diretamente | Pergunta diretamente

feedback dos seus | comunicagdo expressdes dos | comunicagao - e

) ) sobre a satisfacdo; sobre a satisfagao;
clientes? (telefone, WhatsApp) | clientes; (telefone, WhatsApp)
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Vocé utiliza alguma

Sim, negocia preco

estratégia de | . ) Sim: Qualidade no | Sim: Qualidade de | _
.. Sim: Entrega gratuita ) Nao para comprar em
fidelizagao de corte/corte gratuito corte . .
) maior quantidade
clientes?
Vocé se sente a
vontade ara  se | . . . . .
. P Sim Sim Sim Sim sim
comunicar com Seus
clientes?
Vocé considera a
comunicagdo um fator | _. . ) . )
) ¢ Sim Sim Sim Sim Sim
importante para o
sucesso nas vendas?
Sim. Qual: Melhorar a
linguagem visual da
Vocé tem alguma ) . . | feira, melhorando o
G Sim:  Comunicagdo ¢ trutural
sugestao ara | . . . . . . aspecto estrutural e
g P Sim: Atender com | _. Sim: Divulgagdo dos | visual da  feira, p. ,
melhorar a ) Sim social (nimero grande
. .| alegria produtos melhorar a .
comunica¢do na feira ) de marginais,
. infraestrutura
livre? dependentes
quimicos,  bébados
etc.)

Fonte: Autoria propria (2025).
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A partir dessas respostas, podemos discutir a importancia da comunica¢do na feira
livre como ferramenta para atrair clientes, gerar vendas e fidelizar. A conversa informal se
destaca como a principal forma de iniciar o contato com o cliente, como apontado por Vendedor
A, Vendedor B, Vendedor C e Vendedor D. Essa pratica, segundo Kotler e Keller(2016), cria
um ambiente de familiaridade e confianca, elementos cruciais para o sucesso da venda.
Vendedor E, por sua vez, complementa a abordagem com o contato visual e o oferecimento de
amostras, demonstrando a importancia de uma comunicagao completa e atrativa.

Com isso a linguagem informal predomina entre os feirantes, como apontado por
Vendedor A, Vendedor B, Vendedor C ¢ Vendedor D. Essa escolha, de acordo com Solomon
(2018), facilita a conex@o com o publico, gera identificacdo e quebra barreiras. Vendedor E,
por sua vez, adapta sua linguagem ao cliente, demonstrando flexibilidade e atencdo as
necessidades do publico. Descri¢ao dos Produtos Vendedor A, Vendedor B, Vendedor ¢ E
Vendedor D destacam a importancia de descrever os produtos, ressaltando suas caracteristicas
e beneficios.

Essa pratica, segundo Armstrong e Kotler (2010), permite que o cliente compreenda o
valor do produto e tome uma decisao de compra informada. Vendedor C, por sua vez, adiciona
um toque especial ao contar a historia por tras do produto, criando uma conexao emocional com
o cliente. A lida com objecdes ¢ um ponto essencial na venda. Vendedor A, Vendedor B,
Vendedor C, Vendedor e E Vendedor D demonstram estar preparados para oferecer alternativas
e solucdes, mostrando profissionalismo e capacidade de resolver problemas.

Essa habilidade, segundo Kotler e Keller (2012), demonstra respeito pelo cliente e
aumenta as chances de conversdo da venda. J& o poés-venda e a coleta de feedback sao
ferramentas importantes para a fidelizagdo de clientes. Vendedor A, Vendedor B, Vendedor C,
Vendedor E e Vendedor D utilizam o WhatsApp para manter contato com os clientes apds a
compra. Vendedor B € Vendedor D também demonstram atengao a observacao das reagdes dos
clientes e a pergunta direta sobre a satisfagdo, respectivamente. Essa pratica, segundo Reichheld
e Schefter (2000), permite que o vendedor identifique oportunidades de melhoria e fortaleca o
relacionamento com o cliente.

E a fidelizacdo de clientes ¢ um desafio constante. Vendedor A, Vendedor B e
Vendedor C oferecem entrega gratuita, qualidade no corte e corte gratuito, respectivamente.
Vendedor D negocia prego para compras em maior quantidade. Vendedor E, por sua vez, nao
utiliza nenhuma estratégia de fidelizacdo, o que pode representar uma oportunidade de
melhoria. A pesquisa revela que todos os feirantes se sentem a vontade para se comunicar com

os clientes e consideram a comunicag¢ao um fator importante para o sucesso nas vendas.
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Essa percepcao, segundo Chiavenato (2014), reforca a importancia da comunicagdo
como ferramenta estratégica para o sucesso de qualquer negocio. As sugestdes para melhorar a
comunicagao na feira livre incluem atender com alegria (Vendedor A), divulgagao dos produtos
(Vendedor C), comunicagdo visual da feira e melhoria da infraestrutura (Vendedor E, e
Vendedor D). Essas sugestdes, segundo Kotler (2017), evidenciam a importadncia de uma
comunicac¢do integrada, que abrange desde o atendimento pessoal até a comunicagdo visual e a
infraestrutura do local.

Essas sugestoes, segundo Kotler (2017), evidenciam a importancia de uma
comunicac¢do integrada, que abrange desde o atendimento pessoal até a comunicagdo visual e a
infraestrutura do local. Através da andlise do quadro, podemos concluir que a comunicagdo €
um pilar fundamental para o sucesso na feira livre. A abordagem amigavel, a linguagem
adequada, a descri¢do detalhada dos produtos, a capacidade de lidar com objeg¢des, o pos-venda,
a coleta de feedback e a fidelizacdo de clientes sdo elementos-chave que, aliados a uma
comunicagdo eficaz, podem impulsionar as vendas e garantir a satisfagao dos clientes.

As sugestdes apresentadas pelos feirantes evidenciam a importincia de uma
comunica¢do que va além do contato direto com o cliente, abrangendo também a divulgacao
dos produtos e a melhoria da infraestrutura da feira.

Nesse contexto, Bourdieu (1998, p. 79) enfatiza que: “a linguagem ndo ¢ apenas um
instrumento de comunicacdo, mas também um instrumento de poder. Ela serve para impor uma
visao de mundo, para legitimar a ordem social existente”.

E importante que cada feirante encontre seu proprio estilo de comunicagdo e explore
seus diferenciais para se destacar em um ambiente competitivo como a feira livre. A pesquisa
de mercado e a observacao das praticas de outros feirantes podem auxiliar nesse processo de
aprimoramento da comunicagao.

Para complementar a visdo dos feirantes, foi realizada uma pesquisa com 15 clientes
assiduos da feira, buscando entender sua percepcao sobre a comunicagdo no local. As respostas
obtidas serdo apresentadas em graficos, acompanhadas de comentarios que relacionam as
opinides dos clientes com a literatura consultada sobre o tema.

Visto isso, a comunicagdo na feira livre se revela como uma ferramenta poderosa,
capaz de transformar a experiéncia de compra e fortalecer os lagos entre vendedores e
compradores. Através de uma comunicacdo eficaz, os feirantes podem atrair clientes, gerar
vendas, fidelizar e contribuir para a constru¢do de um ambiente de comércio mais humano e

acolhedor.
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Griéfico 1 - Com que frequéncia voce€ visita a feira livre?

B Semanalmente M Quinzenalmente Mensalmente B Raramente

Fonte: Autoria propria (2025).

O grafico revela a importancia persistente das feiras livres como espago de comércio,
especialmente para a aquisicdo de produtos frescos. A alta frequéncia de visitagdo semanal
(50%) sugere que a feira permanece como uma alternativa relevante para o consumidor,
enquanto a frequéncia mensal (10%) e quinzenal (20%) indicam um publico que busca
complementar as compras do supermercado com produtos especificos, possivelmente em busca
de maior frescor ou pregos mais competitivos.

A baixa porcentagem de pessoas que raramente frequentam a feira (20%) aponta para
um potencial de crescimento que pode ser explorado através de estratégias de revitalizacao.
Como afirmam Moura e Silva (2015) em seu estudo sobre feiras livres, "a modernizagdo das
feiras, com a oferta de servigos adicionais e a valoriza¢ao dos produtos locais, pode atrair novos
consumidores e fortalecer o papel social e econdmico desses espagos". Nesse sentido, a
diversificacdo de produtos, a melhoria da infraestrutura e a comunicacao eficiente sobre a
qualidade e a procedéncia dos produtos podem ser fatores chave para atrair um publico maior
e mais diversificado.

Além disso, a feira livre transcende a fungdo de espaco de comércio, configurando-se
como um importante local de convivio social e de preservagao da cultura local. A interagao
direta com os produtores, a atmosfera vibrante e a possibilidade de encontrar produtos regionais
sdo elementos que contribuem para a constru¢ao da identidade da comunidade.

o grafico evidencia a vitalidade da feira livre no contexto atual, a0 mesmo tempo em

que instiga reflexdes sobre o futuro desses espacos ¢ as necessidades de adaptagao para atender
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as demandas de um consumidor cada vez mais exigente. A valoriza¢do da feira livre como
patrimonio cultural e a implementagdo de estratégias de modernizagdo sdo fundamentais para
garantir a sua preservacao ¢ o seu fortalecimento como espaco de comércio justo, saudavel e

socialmente responsavel.

Grafico 2 - Como vocé¢ avalia os seguintes aspectos da feira livre?

Il Excelente, Otimo ou Bom M Regular ou Ruim
10

Variedade de Qualidade dos Frescor dos Pregos dos Limpeza e Atendimento Ambiente geral
produtos produtos produtos produtos organizagao da dos feirantes da feira
feira

Fonte: Autoria propria (2025).

A pesquisa sobre os seguintes aspectos da feira livre revelou alguns pontos fortes e
outros que precisam de atengdo. Pontos Positivos: Variedade, qualidade e frescor dos produtos:
A maioria dos entrevistados elogiou a variedade de produtos disponiveis, considerando a
qualidade e o frescor como Excelente, Otimo ou Bom. Isso demonstra que a feira oferece
produtos atrativos e de boa procedéncia. Sato (2010, p. 87) diz que: “a feira livre, por sua vez,
configura-se como um espaco privilegiado de encontro entre produtores e consumidores, onde
a diversidade de produtos e a qualidade dos alimentos frescos sdo elementos centrais”.

Atendimento: O atendimento dos feirantes também foi bem avaliado, com a maioria
dos clientes destacando a atencao e o bom servigo prestado. Doéria (2004, p. 123) “da énfase a
relacdo entre feirante e fregués, marcada pela cordialidade e pela troca de informagdes sobre os
produtos, ¢ um aspecto fundamental da feira livre”.

Pontos a serem Melhorados: Precos: A percepcao dos precos dos produtos esta
dividida. Enquanto alguns consideram os precos justos, outros os acham Regular ou Ruim. Isso
sugere um equilibrio que atenda tanto os feirantes quanto os clientes. Visto isso de acordo com
Di Pietro (2015, p. 156), “a questao dos precos nas feiras livres ¢ sempre um ponto de tensdo,
pois envolve a necessidade de garantir a rentabilidade dos produtores e a acessibilidade dos

produtos para os consumidores".
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Limpeza e organizagdo: As opinides sobre a limpeza e organizac¢ao da feira se dividem
igualmente entre "Excelente, Otimo ou Bom" e "Regular ou Ruim". Esse resultado indica a
necessidade de melhorias na infraestrutura e na organizagdo do espaco, para garantir um
ambiente mais agradavel e convidativo, Zein (2012, p. 92) enfatiza sobre a infraestrutura das
feiras livres, “muitas vezes precaria, ¢ um dos desafios para a sua modernizagdo e para a
garantia de um ambiente adequado para produtores e consumidores”.

Ambiente geral: A avaliacdo do ambiente geral da feira também se mostrou dividida.
E importante investigar os motivos dessa divisdo de opinides, identificando os aspectos que
precisam ser aprimorados para tornar o ambiente mais acolhedor, com isso Abramo (2008, p.
45) diz que o ambiente da feira livre, marcado pela diversidade de pessoas, sons e cheiros, ¢ um
elemento importante da sua identidade e um atrativo para muitos consumidores.

Com isso, a feira livre possui qualidades importantes, como a variedade, qualidade e
frescor dos produtos, além do bom atendimento dos feirantes. No entanto, para alcangar seu
potencial maximo, € preciso investir em melhorias na organizacdo, limpeza, politica de pregos

e na criagdo de um ambiente mais agradavel.

Grafico 3 - Vocé costuma comprar quais tipos de produtos na feira livre?

@ Frutas e verduras @ Carnes e aves Peixes e frutos do mar M Cereais e graos M Laticinios e ovos
Fonte: Autoria propria (2025).
O grafico mostra que as feiras livres sdo mais procuradas para comprar frutas e

verduras (50%), seguidas de carnes e aves (27%). Peixes e frutos do mar também tém destaque

(20%), enquanto cereais, graos, laticinios e ovos sao menos procurados.
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Schneider (2010) e Aubry e Kebir (2013) discutem a importancia de modelos de
produgdo e consumo que reduzam a distancia entre o produtor e o consumidor, como as feiras
livres e os mercados de produtores. Esses modelos favorecem a valorizagao da producao local,
a geragao de renda para os pequenos agricultores e o acesso a alimentos frescos e saudaveis.

Isso mostra que a feira ¢ competitiva na venda de produtos frescos, como frutas,
verduras e carnes, mas também oferece variedade, com peixes e frutos do mar. A baixa procura
por cereais, graos, laticinios e ovos pode ser uma oportunidade para as feiras ampliarem sua
oferta e atrairem mais clientes.

No geral, o grafico destaca a importancia da feira livre como um local de comércio

diversificado que valoriza os produtos frescos e o comércio local.

Grafico 4 - Como vocé se informa sobre as novidades e promogdes da feira livre?

B Redes sociais B Anuncios em carros de som M Panfletos e cartazes Boca a boca

Fonte: Autoria prépria (2025).

O gréfico revela que a maioria das pessoas (75%) fica sabendo das novidades e
promogoes da feira livre pela boca a boca, evidenciando a importdncia da comunicacao
interpessoal e da reputacdo do evento. As redes sociais também se mostram como uma forma
de divulgagao relevante (17%), comprovando a crescente influéncia da internet nesse contexto.

E interessante notar que antincios em carros de som ainda sio utilizados (8%), o que
sugere que esse meio tradicional mantém sua relevancia para atingir determinado publico. Por
outro lado, a auséncia de menc¢ao a panfletos e cartazes levanta questdes sobre a eficacia desses
recursos para o publico da feira ou sobre a falta de investimento nesse tipo de divulgacao.

Diante desses dados, fica evidente a necessidade de utilizar diferentes estratégias de
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comunica¢do, combinando ferramentas tradicionais e digitais para alcangar todos os publicos.
Rosen (2000) e Gladwell (2005) exploram o poder da comunicacdo boca a boca na formagao
de opinides e na disseminacao de informagdes. As feiras livres, por serem espagos de interacao
social, se beneficiam da comunicacao boca a boca para fortalecer sua reputacao e atrair novos
clientes. A boca a boca, por exemplo, refor¢a o carater social da feira como espago de contato
e interacdo, enquanto as redes sociais podem ser exploradas para ampliar o alcance da
divulgacdo e construir um relacionamento mais proximo com os clientes. Recuero (2009) e
Torres (2014) analisam o papel das redes sociais na comunicacao ¢ no marketing. As feiras
livres podem utilizar as redes sociais para divulgar seus produtos e servicos, interagir com o0s
clientes e construir uma comunidade online.

Nesse sentido, investir em comunicacao profissional pode ser um diferencial para o
crescimento da feira. A criacao de contetido relevante para as redes sociais, o desenvolvimento
de um site ou aplicativo proprio, e a utilizacdo de ferramentas de marketing digital sdo algumas

acdes que podem contribuir para atrair novos clientes.

Grafico 5 - Vocé ja teve algum problema ou dificuldade na feira livre? Se sim, qual?

HNao W Sim,estacionamento

M Estacionamento ruim e com poucas vagas B Sim. Apenas quanto a higienizagao.

Fonte: Autoria propria (2025).

O gréfico mostra que a maioria das pessoas (45%) ndo teve problemas na feira livre,
mas 23% reclamaram do estacionamento e 22% da higiene. Outros problemas, como a falta de
acessibilidade ou a dificuldade em encontrar determinados produtos, foram mencionados por
10%.

Isso indica que, apesar da experiéncia positiva da maioria, a feira precisa melhorar em
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alguns pontos, como o estacionamento ¢ a higiene, para que todos tenham uma boa experiéncia
de compra. Zeithaml, Bitner e Gremler (2003) e Fitzsimmons e Fitzsimmons (2005) discutem
a importancia da qualidade dos servigos para a satisfacao dos clientes. No caso das feiras livres,
a melhoria da infraestrutura, da organizacao e da higiene pode contribuir para a qualidade da
experiéncia de compra.

As feiras devem investir em infraestrutura, como estacionamento e banheiros, € em
acOes para garantir a higiene do ambiente, como limpeza e organizacao. Também ¢ importante
uma boa gestdo, com a participagdo de todos, para resolver os problemas e atender as
necessidades dos clientes. Sassaki (1997) e Ferreira (2006) defendem a importancia da
acessibilidade para a inclusdo social das pessoas com deficiéncia. As feiras livres, como espagos
publicos, devem garantir a acessibilidade para que todas as pessoas possam frequenta-las e
usufruir de seus produtos e servigos.

O local pode inovar, com servigos de entrega e novas tecnologias, e deve ser valorizado
como um espago publico importante para a cidade, oferecendo produtos frescos e contribuindo

para a economia local.

Grafico 6 - Vocé tem alguma sugestao para melhorar a feira livre?

m Nao

M Tem melhora organizagdo

Melhorar estacionamento e ambiente

Higienizagdo dos produtos, melhor
higienizagdo do espaco fisico da feira,
embalagem apropriada para cada
produto.

Fonte: Autoria propria (2025).

O grafico mostra que 40% das pessoas acham que a feira livre ndo precisa de
melhorias, mas ha sugestdes para melhorar a organizacao (20%), o estacionamento e o ambiente
(10%), a higiene (10%) e os precos (10%). Com base nesses dados, podemos observar que a

feira agrada a muitos, mas ainda pode melhorar para atender a todos. Organizar melhor as
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barracas, melhorar o estacionamento e o ambiente, cuidar da higiene e ter precos justos sdo
pontos importantes para atrair mais clientes. Gehl (2010) e Jacobs (1961) defendem a
importancia de cidades mais humanas e inclusivas, com espagos publicos que promovam a
interacdo social e o bem-estar da populagdo. As feiras livres, como espagos publicos, podem
ser revitalizadas e melhoradas para oferecer um ambiente mais agradavel e funcional para os
frequentadores.

Além disso, a feira precisa se adaptar e inovar para continuar crescendo. Para isso,
oferecer servicos diferentes, como opg¢des de alimentacdo no local, produtos variados e utilizar
a tecnologia para facilitar os pagamentos, por exemplo, pode tornar o espago mais interessante.
Sachs (2002) e Capra (2003) discutem a importancia da sustentabilidade para o
desenvolvimento local. As feiras livres, ao valorizarem a produgao local, o comércio justo e o
consumo consciente, podem contribuir para a sustentabilidade e o desenvolvimento local.
Também ¢ importante que a feira seja sustentavel, com produtos de qualidade e precos bons, e
que todos participem da sua organizacdo para que ela seja um lugar cada vez melhor para

comprar e aproveitar.

Grafico 7 - Como vocé avalia o relacionamento com os feirantes?

M Excelente
m Otimo
= Bom

Regular

Fonte: Autoria propria (2025).

"O grafico de barras mostra que a maioria das pessoas (45%) considera o
relacionamento com os feirantes excelente, e 36% o consideram 6timo. Apenas 10% acham o
relacionamento regular, o que significa que 81% dos frequentadores da feira estdo satisfeitos

com a interacdo com os feirantes ¢ se sentem bem atendidos. Esse bom relacionamento ¢
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fundamental para fidelizar clientes, aumentar as vendas e criar uma comunidade em torno da
feira, mostrando como esse espago ¢ propicio para a criagdo de lagos e interagdes positivas.

Para melhorar ainda mais a experiéncia na feira e garantir que os 10% que consideram
o relacionamento apenas regular também se sintam acolhidos, os feirantes podem investir em
uma comunicacdo mais eficiente e atenciosa, buscando criar um ambiente de respeito e
acolhimento para todos. Solomon (2002) e Kotler e Keller (2012) estudam o comportamento
dos consumidores e os fatores que influenciam suas decisdes de compra. No caso das feiras
livres, o bom relacionamento com os feirantes pode ser um fator importante na fidelizagao dos
clientes e no aumento das vendas.

Oferecer cursos para os feirantes sobre atendimento ao cliente pode ser uma estratégia
eficaz para aprimorar as habilidades de comunicagdo e garantir a satisfacdo de todos os

frequentadores

Grafico 8 - Vocé se sente acolhido e bem-vindo na feira livre?

Sim

Fonte: Autoria propria (2025).

O grafico 8, mostra que todas as pessoas se sentem acolhidas e bem-vindas na feira
livre. Isso significa que o local ¢ convidativo e proporciona um ambiente agradavel onde todos
gostam de estar e se sentem bem recebidos. Esse tipo de ambiente ¢ fundamental para que os
frequentadores voltem a feira e se sintam parte da comunidade. Myers (2012) e Baumeister e
Leary (1995) estudam a importancia do sentimento de pertencimento para o bem-estar
psicologico das pessoas. As feiras livres, ao oferecerem um ambiente acolhedor e inclusivo,

podem contribuir para o sentimento de pertencimento dos frequentadores.
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Na feira livre, as pessoas se encontram, conversam e fazem amizades, o que contribui
para a sensacdo de acolhimento. Além disso, a feira, com seus costumes e tradi¢des, faz parte
da cultura da comunidade, o que aumenta o sentimento de pertencimento.

Portanto, ¢ importante que a feira continue sendo um lugar acolhedor, onde todos se

sintam bem-vindos e respeitados

Grafico 9 - Vocé considera a feira livre um espaco importante para a comunidade?

Sim

100%

Fonte: Autoria propria (2025).

O grafico 9 apresenta a resposta dos consumidores a pergunta 'Vocé considera a feira
livre um espaco importante para a comunidade?'. A andlise revela um resultado contundente:
100% dos respondentes consideram a feira livre um espago importante para a comunidade.
Buarque (2002) e Dowbor (2007) discutem a importancia do desenvolvimento local e da
economia solidaria para a construcao de sociedades mais justas e sustentaveis. As feiras livres,
ao darem visibilidade aos pequenos produtores e seus produtos, podem contribuir para o
desenvolvimento local e a economia solidaria.

Esse resultado unanime demonstra o reconhecimento do seu papel multifacetado na
vida local. As feiras livres sdo vistas como espacos de encontro, de comércio, de valorizagao
da cultura local e de geracdo de renda, contribuindo para o desenvolvimento da comunidade

como um todo
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Grafico 10 - Vocé recomendaria a feira livre para outras pessoas?

= Sim Nao

Fonte: Autoria propria (2025).

O grafico 10 mostra que 100% das pessoas recomendariam a feira livre para outras
pessoas. Isso indica a experiéncia positiva dos entrevistados e a percepcao de que frequenta-la
vale a pena. Essa recomendacdo unanime refor¢a a importancia desse espago como local de
comeércio, de convivéncia social e de acesso a produtos frescos e de qualidade. Peppers e Rogers
(1993) e Gordon (1998) defendem a importancia do relacionamento com os clientes para o
sucesso das empresas. No caso das feiras livres, a satisfagdo dos clientes e a recomendacgao para
outras pessoas podem contribuir para o crescimento e a sustentabilidade da feira. Além disso,
o grafico 10 demonstra a alta satisfagdo dos consumidores com a feira livre e a sua importancia
como um espaco de comércio e de convivio social. A recomendacao unanime indica que ela é

vista como uma op¢ao atrativa e vantajosa para a comunidade.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

A pesquisa realizada na Feira da Cohab revelou um panorama rico e multifacetado,
confirmando a importancia desse espago ndo apenas como um vibrante centro de comércio, mas
também como um ponto importante de encontro, interagdo social e preservagao da cultura local.
Os resultados obtidos, tanto quantitativos (questiondrios) quanto qualitativos (entrevistas),
convergem para uma conclusao fundamental: a comunicagao e o marketing, quando aplicados
de forma estratégica e integrada, sdo ferramentas poderosas ndo apenas para a sobrevivéncia,
mas para a prosperidade e o desenvolvimento sustentavel das feiras livres.

Os feirantes, mesmo sem formag¢dao académica em marketing, demonstram um
entendimento intuitivo e pratico dos principios de relacionamento com o cliente. A abordagem
personalizada, a linguagem informal e acolhedora, a preocupacdo em descrever os produtos
com detalhes, a habilidade em lidar com obje¢des e 0 uso do WhatsApp para pds-venda sao
exemplos claros de um "marketing de relacionamento" organico e eficaz. Isso demonstra que a
esséncia do bom atendimento ja existe; o desafio € aprimora-la e expandi-la.

A alta frequéncia de visitacdo, a satisfacdo com a qualidade e variedade dos produtos,
o excelente relacionamento com os feirantes e o forte sentimento de acolhimento sdo
indicadores claros do sucesso da Feira da Cohab em manter sua relevancia e em cumprir seu
papel social. Contudo, a pesquisa também iluminou areas de melhoria. A infraestrutura
(estacionamento, limpeza, organizacdo das barracas) e a comunica¢do visual (sinalizagdo,
padronizagdo) precisam de investimentos e aprimoramentos para elevar a experiéncia do
frequentador a um novo patamar.

A comunicacao "boca a boca", ainda o principal motor de divulgacao da feira, € um
testemunho de seu carater comunitario e da for¢a das relagdes interpessoais. As redes sociais,
embora com um papel secundario atualmente, representam um enorme potencial de
crescimento. Uma estratégia digital bem planejada, com contetido relevante, interagao genuina
e, possivelmente, antincios segmentados, pode atrair um publico mais amplo e diverso, além de
fortalecer o relacionamento com os clientes existentes.

E importante reconhecer que a pesquisa realizada possui algumas limitagdes. O
tamanho da amostra, por exemplo, pode nao ser totalmente representativo da totalidade de
frequentadores e feirantes da Feira da Cohab. Além disso, a pesquisa se concentrou em aspectos
especificos, como comunicacdo e marketing, deixando de fora outras dimensdes importantes,
como a analise econdmica da feira, o impacto da feira na geracdo de renda dos feirantes e a

relagdo da feira com o poder publico.
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Para pesquisas futuras, sugere-se ampliar a amostra da pesquisa, incluindo um numero
maior de participantes, tanto feirantes quanto frequentadores, para obter resultados mais
representativos e robustos. Recomenda-se realizar um estudo aprofundado sobre o perfil dos
frequentadores da feira, incluindo dados demograficos, socioecondmicos, seus habitos de
consumo e suas motivagdes para frequentar a feira. E importante analisar o impacto econdmico
da Feira da Cohab na renda dos feirantes, identificando os custos de produgdo, os precos
praticados, a lucratividade e as estratégias de comercializagdo utilizadas. Sugere-se investigar
a relagdo da feira com o poder publico, avaliando o apoio recebido, as regulamentacdes
existentes e as possiveis parcerias para o desenvolvimento da feira. Recomenda-se realizar um
estudo comparativo com outras feiras livres da regido, identificando os pontos fortes e fracos
de cada uma, as estratégias de sucesso ¢ os desafios enfrentados. As sugestdes dos clientes
(melhor organizagdo, higiene, estacionamento, ambiente) sdo oportunidades valiosas para
aprimorar a gestdo da feira. ¢ crucial que essas sugestdes sejam encaradas ndo como criticas,
mas como insights para um plano de agdo concreto.

Como individuo participante deste estudo e vendedor de frango com 8 anos de
experiéncia na Feira da Cohab, além de ter acompanhado meu pai no mesmo ramo por 33 anos,
minha principal motivagdo foi aplicar as técnicas de marketing estudadas na universidade ao
ambiente das feiras livres. Acredito que o conhecimento adquirido pode beneficiar ndo apenas
a mim, profissionalmente, mas também meus colegas feirantes, que necessitam de praticas de
marketing eficazes para prosperar. A paixdo pelo meu trabalho e pela comunidade da feira me
impulsionou a buscar solugdes que fortalecam este espaco vital para nossa economia e cultura

local.



45

REFERENCIAS
ABRAMO, P. Feiras livres: trabalho, sociabilidade e cultura. Sdo Paulo: Annablume, 2008.

ARMSTRONG, G.; KOTLER, P. Marketing: uma introducao. 10. ed. Sdo Paulo: Pearson
Prentice Hall, 2010.

AUBRY, A.; KEBIR, L. Shortening food supply chains: a means for sustainable
development and food security? In: BRUNORI, G.; MAYE, D.; PANDYA, A. (org.). The
role of short food supply chains in rural development. London: Routledge, 2013. p. 13-32.

ASHLEY, P. A. (Org.). Etica e responsabilidade social nos negécios. Sio Paulo: Saraiva,
2002.

BAUMEISTER, R. F.; LEARY, M. R. The need to belong: desire for interpersonal
attachments as a fundamental human motivation. Psychological Bulletin, v. 117, n. 3, p. 497-
529, 1995.

BERNEYS, E. Propaganda. Sao Paulo: Companhia das Letras, 2007.

BOURDIEU, P. O poder simbdlico. 2. ed. Rio de Janeiro: Bertrand Brasil, 1998.

BUARQUE, C. Construindo o desenvolvimento local sustentavel. Sao Paulo: Editora
Garamond, 2002.

CAPRA, F. A teia da vida: uma nova compreensao cientifica dos sistemas vivos. Sao Paulo:
Cultrix, 2003.

CHIAVENATO, I. Administracao: teoria, processo e pratica. 9. ed. Barueri: Manole, 2014.
DI PIETRO, M. S. Z. Direito do consumidor. Sao Paulo: Atlas, 2015.
DORIA, C. A. A cultura gastrondémica brasileira. Sao Paulo: Publifolha, 2004.

DOWBOR, L. O que ¢ capital social? In: QUEIROZ, R. C. (Org.). Capital social e
desenvolvimento local. Campinas: Editora da Unicamp, 2007.

ELKINGTON, J. Cannibals with forks: the triple bottom line of 21st century business.
Oxford: Capstone, 1997.

FERREIRA, J. R. Acessibilidade: uma questio de direitos humanos. Sao Paulo: Editora
Mackenzie, 2006.

FITZSIMMONS, J. A.; FITZSIMMONS, M. J. Administragao de servicos: operacoes,
estratégia e tecnologia da informagao. Sao Paulo: Bookman, 2005.

FOMBRUN, C. J. Reputation: realizing value from the corporate image. Boston: Harvard
Business School Press, 1996.

GEHL, J. Cidades para pessoas. Sao Paulo: Perspectiva, 2010.



46

GIL, A. C. Como elaborar projetos de pesquisa. 4. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2002.

GLADWELL, M. O ponto da virada: como pequenas coisas podem fazer uma grande
diferenca. Rio de Janeiro: Sextante, 2005.

GORDON, I. Marketing de relacionamento: estratégia, técnicas e tecnologias para
conquistar clientes e manté-los para sempre. Sao Paulo: Futura, 1998.

GRUNIG, J. E. Excellence in public relations and communication management. Hillsdale:
Lawrence Erlbaum Associates, 2002.

GRUNIG, J. E. Relacdes publicas: teoria, contexto e relacionamentos. Sao Paulo: Difusao
Editora, 2009.

GRUNIG, J. E.; HUNT, T. Managing public relations. New York: Holt, Rinehart and
Winston, 1984.

JACOBS, J. Morte e vida de grandes cidades. S3o Paulo: Martins Fontes, 1961.
KOTLER, P. Administracdo de marketing. 15. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2017.

KOTLER, P.; KELLER, K. L. Administracdo de marketing. 14. ed. Sdo Paulo: Pearson
Education, 2012.

KOTLER, P.; KELLER, K. L. Marketing de varejo. Sdo Paulo: Atlas, 2016.
LAS CASAS, A. L. Marketing. 8. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2009.

LINDSTROM, M. Brand sense: construindo marcas poderosas através do toque, do
olfato, da visao, do paladar e da audi¢do. Sao Paulo: Nobel, 2005.

MARCONI, M. de A.; LAKATOS, E. M. Fundamentos de metodologia cientifica. 5. ed.
Sdo Paulo: Atlas, 2003

MARQUES, M. O. Feiras livres: espacos de comércio e sociabilidade. In: MARQUES, M.
O.; TORRES, L. G. (org.). Feiras livres e mercados populares: patrimonio cultural e
desenvolvimento local. Sdo Paulo: Annablume, 2010. p. 21-38.

MOURA, A. D.; SILVA, M. L. Feiras livres: espacos de resisténcia e de construcio da
cidadania. In:. MOURA, A. D.; SILVA, M. L. (org.). Feiras livres: cultura, trabalho e
cidadania. Sao Paulo: Expressao Popular, 2015. p. 15-32.

MYERS, D. G. Psicologia social. Sao Paulo: McGraw-Hill, 2012.

PEPPERS, D.; ROGERS, M. The one to one future: building relationships one customer at a
time. New York: Currency Doubleday, 1993.

RECUERO, R. Redes sociais na internet. Porto Alegre: Sulina, 2009.



47

REICHHELD, F. F.; SCHEFTER, P. E-lealdade: sua arma Secreta na web. Harvard
Business Review, v. 78, n. 4, p. 105-113, 2000.

ROSEN, E. The anatomy of buzz: how to create word-of-mouth marketing. New York:
Doubleday, 2000.

SANTOS, M. A natureza do espaco: técnica e tempo, razio e emocio. 4. ed. Sao Paulo:
Edusp, 2018.

SACHS, I. Caminhos para o desenvolvimento sustentavel. Sao Paulo: Garamond, 2002.

SACHS, I. Desenvolvimento includente, sustentavel e sustentado. Rio de Janeiro:
Garamond, 2008.

SATO, L. Feira livre: organizacao, trabalho e sociabilidade. Sao Paulo: Cortez, 2010.

SCHNEIDER, S. Circuitos curtos de comercializacio: uma alternativa para o
desenvolvimento rural sustentavel. Brasilia: Embrapa Informacao Tecnolédgica, 2010.

SOLOMON, M. R. O comportamento do consumidor. 11. ed. Rio de Janeiro: LTC, 2018.

SOLOMON, M. R. O comportamento do consumidor: comprando, possuindo e sendo. Sao
Paulo: Bookman, 2002.

STIEGLITZ, S. et al. Social media and consumer engagement: a review and research
agenda. Journal of Research in Interactive Marketing, v. 12, n. 2, p. 146-167, 2018.

TORRES, C. A biblia do marketing digital. Sao Paulo: Novatec, 2014.
ZEIN, R. V. Espacos publicos e cultura urbana. Sao Paulo: Cortez, 2012.

ZEITHAML, V. A,; BITNER, M. J.; GREMLER, D. D. Marketing de servi¢cos: a empresa
com foco no cliente. Sdo Paulo: Bookman, 2003.



48

APENDICE A - Vendedor A

Questionario para Feirantes: Comunicacio e Abordagem na Feira Livre

Prezado(a) Feirante,
Sua participacdo neste questionario ¢ fundamental para entendermos como vocé se
comunica e interage com seus clientes na feira livre, queremos conhecer suas estratégias, desafios

e percepgdes para promover um ambiente de vendas mais eficiente e acolhedor

VENDEDOR A

o Como voceé geralmente aborda seus clientes? Inicia uma conversa informal.
o Que tipo de linguagem vocé utiliza com seus clientes? Informal.

o Como voce descreve seus produtos aos clientes? Destaca suas caracteristicas

e beneficios.

o Como vocé lida com as objecoes dos clientes? Oferece alternativas e solucoes.
o Vocé costuma oferecer algum tipo de pés-venda? Sim: WhatsApp.
) Como vocé coleta feedback dos seus clientes? Oferece um canal de

comunicacdo (telefone, WhatsApp).

o Vocé utiliza alguma estratégia de fidelizacdo de clientes? Sim: Entrega
gratuita.

) Vocé se sente a vontade para se comunicar com seus clientes? Sim.

o Vocé considera a comunicacio um fator importante para o sucesso nas

vendas? Sim.
o Vocé tem alguma sugestao para melhorar a comunica¢ao na feira livre?

Sim: Atender com alegria.
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APENDICE B - Vendedor B

Questionario para Feirantes: Comunicacio e Abordagem na Feira Livre

Prezado(a) Feirante,
Sua participacdo neste questionario ¢ fundamental para entendermos como vocé se
comunica e interage com seus clientes na feira livre, queremos conhecer suas estratégias, desafios

e percepgdes para promover um ambiente de vendas mais eficiente e acolhedor

VENDEDOR B

o Como voceé geralmente aborda seus clientes? Inicia uma conversa informal.
o Que tipo de linguagem vocé utiliza com seus clientes? Informal.

o Como voce descreve seus produtos aos clientes? Destaca suas caracteristicas

e beneficios.

o Como vocé lida com as objecoes dos clientes? Oferece alternativas e solucoes.
o Vocé costuma oferecer algum tipo de pés-venda? Sim: WhatsApp.
) Como vocé coleta feedback dos seus clientes? Observa as reacdes e expressoes

dos clientes.

o Vocé utiliza alguma estratégia de fidelizacio de clientes? Sim: Qualidade no
corte/corte gratuito.

) Vocé se sente a vontade para se comunicar com seus clientes? Sim.

o Vocé considera a comunicacio um fator importante para o sucesso nas
vendas? Sim.

o Vocé tem alguma sugestdo para melhorar a comunicagdo na feira?
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APENDICE C - Vendedor C

Questionario para Feirantes: Comunicacio e Abordagem na Feira Livre

Prezado(a) Feirante,
Sua participacdo neste questionario ¢ fundamental para entendermos como vocé se
comunica e interage com seus clientes na feira livre, queremos conhecer suas estratégias, desafios

e percepgdes para promover um ambiente de vendas mais eficiente e acolhedor

VENDEDOR C

o Como voceé geralmente aborda seus clientes? Inicia uma conversa informal.
o Que tipo de linguagem vocé utiliza com seus clientes? Informal.

) Como vocé descreve seus produtos aos clientes? Conta a histdria por tras do

produto (origem, produg¢ao).

o Como vocé lida com as objecoes dos clientes? Oferece alternativas e solucoes.
o Vocé costuma oferecer algum tipo de pés-venda? Sim: WhatsApp.
) Como vocé coleta feedback dos seus clientes? Oferece um canal de

comunicacdo (telefone, WhatsApp).

o Vocé utiliza alguma estratégia de fidelizacao de clientes? Sim: Qualidade de
corte.

) Vocé se sente a vontade para se comunicar com seus clientes? Sim.

o Vocé considera a comunicacio um fator importante para o sucesso nas

vendas? Sim.

o Vocé tem alguma sugestao para melhorar a comunica¢ao na feira livre?

Sim: Divulgac¢do dos produtos.
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APENDICE D - Vendedor D

Questionario para Feirantes: Comunicacio e Abordagem na Feira Livre

Prezado(a) Feirante,
Sua participacdo neste questionario ¢ fundamental para entendermos como vocé se
comunica e interage com seus clientes na feira livre, queremos conhecer suas estratégias, desafios

e percepgdes para promover um ambiente de vendas mais eficiente e acolhedor

VENDEDOR D

o Como voceé geralmente aborda seus clientes? Inicia uma conversa informal.
o Que tipo de linguagem vocé utiliza com seus clientes? Informal.

o Como voce descreve seus produtos aos clientes? Destaca suas caracteristicas

e beneficios.

o Como vocé lida com as objecoes dos clientes? Oferece alternativas e solucoes.

o Vocé costuma oferecer algum tipo de pés-venda? Sim: WhatsApp.

o Como vocé coleta feedback dos seus clientes? Pergunta diretamente sobre a
satisfacao.

o Vocé utiliza alguma estratégia de fidelizacao de clientes? Sim, negocia pregco

para comprar em maior quantidade.

) Vocé se sente a vontade para se comunicar com seus clientes? Sim.

o Vocé considera a comunicacio um fator importante para o sucesso nas
vendas? Sim.

o Vocé tem alguma sugestao para melhorar a comunica¢ao na feira livre?

Sim: Comunicagao visual da feira, melhorar a infraestrutura.
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APENDICE E - Vendedor E

Questionario para Feirantes: Comunicacio e Abordagem na Feira Livre

Prezado(a) Feirante,
Sua participacdo neste questionario ¢ fundamental para entendermos como vocé se
comunica e interage com seus clientes na feira livre, queremos conhecer suas estratégias, desafios

e percepgdes para promover um ambiente de vendas mais eficiente e acolhedor

VENDEDOR E

o Como vocé geralmente aborda seus clientes? Faz contato visual e
cumprimenta o cliente.

o Que tipo de linguagem vocé utiliza com seus clientes? Adapta a linguagem ao
cliente.

o Como voce descreve seus produtos aos clientes? Destaca suas caracteristicas
e beneficios.

) Como vocé lida com as objecdes dos clientes? Oferece alternativas e solugdes.

o Vocé costuma oferecer algum tipo de pés-venda? Sim: Whatsapp.

o Como vocé coleta feedback dos seus clientes? Pergunta diretamente sobre a
satisfagao.

) Vocé utiliza alguma estratégia de fidelizacio de clientes? Nao.

) Vocé se sente a vontade para se comunicar com seus clientes? Sim.

o Vocé considera a comunicacdo um fator importante para o sucesso nas

vendas? Sim.
) Vocé tem alguma sugestio para melhorar a comunicacdo na feira livre?

Sim: Melhorar a linguagem visual da feira, melhorando o aspecto estrutural e social.
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APENDICE F - Questiondrio de Satisfacdo do Cliente da Feira Livre

Prezado cliente,

Sua opinido ¢ muito importante para nds! Gostariamos de ouvir sua experiéncia na feira
livre para que possamos melhorar nossos servigos e produtos. Por favor, reserve alguns minutos
para responder a esta questionario. Sua participacao ¢ fundamental para o desenvolvimento da nossa

feira.

1. Com que frequéncia vocé visita a feira livre?
() Semanalmente

() Quinzenalmente

() Mensalmente

() Raramente

2. Como vocé avalia os seguintes aspectos da feira livre?

Aspecto Excelente Otimo Bom Regular Ruim
Variedade de produtos ) O O O )
Qualidade dos produtos O O O O O
Frescor dos produtos O ) O O O
Precos dos produtos O 0) O O )
Limpeza e organizagdo da feira () ) O O 0)
Atendimento dos feirantes 0) O O 0O 0)
Ambiente geral da feira ) ) O O )

Exportar para as Planilhas

3. Vocé costuma comprar quais tipos de produtos na feira livre?
() Frutas e verduras

() Carnes e aves

() Peixes e frutos do mar

() Cereais e graos

() Laticinios e ovos

() Outros:




4. Como vocé se informa sobre as novidades e promocoées da feira livre?
() Redes sociais

() Anuncios em carros de som

() Panfletos e cartazes

() Boca a boca

() Outros:

5. Vocé ja teve algum problema ou dificuldade na feira livre? Se sim, qual?
() Sim. Qual:
() Nao

6. Vocé tem alguma sugestio para melhorar a feira livre?
() Sim. Qual:
() Nao

7. Como vocé avalia o relacionamento com os feirantes?
() Excelente

() Otimo

() Bom

() Regular

() Ruim

8. Vocé se sente acolhido e bem-vindo na feira livre?
() Sim
() Nao

9. Vocé considera a feira livre um espago importante para a comunidade?
() Sim
() Nao

10. Vocé recomendaria a feira livre para outras pessoas?
() Sim
() Nao



ANEXO A - Panfleto de Comunicacdo e Marketing para Feirantes

MARKETING PARA FEIRANTES:
DICAS PARA TURBINAR SUAS
VENDAS ONLINE E OFFLINE

O PONTAPE INICIAL -
INVESTINDO NO DIGITAL

Comecgar a partida: As redes sociais sdo a sua nova pragal™
"Alcance MUITO MAIS clientes do que na feira”

"Crie uma identidade online: fotos incrivels, videos dos
bastidores, promogées.."

"Use as redes para: divulgar novidades, interagir, criar
promoges exclusivas.”

SEU PRODUTO EM DESTAQUE -
A VITRINE VIRTUAL

Mostre o que vocé tem de me
"Fotos e videos que déo dgua na boca (ou vontade de o
idal

BOCA A BOCA TURBINADO -
A FORCA DA INDICACAO

O boca a boca @ poderoso, mas a rede social & GIGANTE!"
"Incentive seus clientes a postar fotos e marcar sua loja.”
‘Responda aos comentarios @ mensagens (TODOSI."

- "Crie um programa de fidelidade com descontos para quem
indicar amigos.”

P6§-VENDA QUE CONQUISTA -
ALEM DA COMPRA

manter o

»

A FEIRA UNIDA - COMUNICACAO VISUAL
IMPECAVEL

A primeira impressdo é a que fical

“Invista na identidade visual do seu box: cores,
letras, logotipo.”

"Mantenha tudo limpo e organizado (ninguém
gosta de baguncal).”

"Converse com seus vizinhos: uma feira benita
atrai mais clientes para todos.”

Qbjetivos

-
,-.

O objetivo principal dessa cartilha &
orientar e motivar os feirantes a
expandir e fortalecer seus negocios,
integrando estratégias de
marketing online e offline.
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