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RESUMO:

A proposta deste artigo é
clarificar ainporténci ada
Pesqui sa Mer cadal 6gi ca para
0 processo de producéo de
produt 0s ou servi ¢os de una
enpresa, assi mcono, paraa
const rucdo da | denti dade e
| nagemQrporativa. Atitul o
de escl areci nento, i nstitui-
¢Oes, organi zacOes, enpresas
e cor poragdes, neste artigo,
possuem O mesmo
sigificao

PALAVRAS- CHAVE
Resqui sa de ner cado, | denti -
dade e | ragemQor por at i va

As pesqui sas est ao
presentes nas grandes
organi zacdes desde o
nonent o da const rucado de
suas i denti dades vi suai s. Para
a efi caci a na const r ugéo de
unma narca, € necessario a
el abor acéo de pesqui sas para
gue se possa ter i déi ado que
0s consum dor es pensamda
i denti dade vi sual da enpresa
e de seus produt os. Uma boa
i denti dade vi sual favoreceraa

i n@gemi nsti t uci onal cono um
todo. Mas o0 que € | denti dade
e | nageml nsti t uci onal ?

Al denti dade conpre-

ende as for nas adot adas por
uma enpresa para i denti -
fi cacéo e posi ci onanent o do
produto. Ja a |nmagem
Instituci ondl, éanane racono
0 publ i co percebe a enpresa
€ 0U Seus produt os e servi ¢os.
A enpresa desenha a
i denti dade vi sual para nol dar
sua i ragempubl i ca. Mas,
i naner os f at ores podem
i nfl uenci ar a det er mmnac&o da
i nragemper cebi da i ndi vi dual -
nent e pel as pessoas.

Numa r eput acdo em
presaria desfavoravel, pode-

se enunerar vari os casos de
cri se coma opi ni o publ i ca,
gue a l ongo prazo, resulta
nuna queda consi der avel dos
ni vei s de venda dos produt os
€ 0ou servi ¢os de una enpr esa.
As causas de una cri se coma
opi ni 4o publ i ca podemser
nui tas. As nai S comuns séo: a
ma qual i dade dos produt os
of ereci dos pel as enpresas, e
0 descaso no at endi nent o ao
cliente, quando haja a
necessi dade derecal |, ousg a,
una respost a de cono sera
sol uci onado o probl ema de
fabri cacdo do produt o nos
casos de i nperfeicédo da
producéo em séri e del es.
Oprestigi o de um
enpresa é o que determina o
clina de receptivi dade de
t odas as suas nmensagens
fazendo comque est as sej am
nai s ou nenos ef i cazes que os
néritos intrinsecos possam
garantir. “Oinstituto Qinion
Resear ch Cor porati on (um
grande i nstituto de pesqui sa
norte aneri cano) através de
pesqui sa const at ou que 89 por
cent o dos entrevi st ados,
di sseramque a reput acdo de

* Acadén ca do cur so de Gnuni cagdo Soci al - habi | i t agdo Rel agBes Pibl i cas, noni t ora da di sci pl i na Pesqui sa em

Gomuni cacao.

84 Lato& Sensu, Belém, v.2, n.3-4, p. 90-92, dez, 2001.



una enpr esa f r eqlient enent e
det ermina quai s dos pr odut os
conprardo. Qutros 70 por
cento dos entrevi st ados
di sseramque quant o nmai s
sabema respeito de unm
enpresa, nai s favoravel se
sente emrel acdo a el a.
(Excecdo ocorremquando
una enpr esa t emsi do obj et o
recent e de at encdo desf avo-
rave ) 7 (LEY, 1995, 14).

Seri ami nuner os 0s
not i vos de unma cri se coma
opi ni do publica que
desfavorecem a | magem
Institucional, porém | hes
pergunto caros | el tores, quem
de nés nao se recor da que 31
é o DDD da Tel enmar ? Mas,
Cono di z a propaganda da
concorrente, ficanos de
cabel os empé coma faltade
conpet énci a oper aci onal nos
servi ¢os da nesna. Bem os
fat ores que podemi nf | uenci ar
nuna i nagemper cebi da pel os
i ndi vi duos nés j & sabenos,
ent 8o vanos a i nagemef i caz.

Uha boa i nagemt or na-
se efi caz por a cancar 0s seus
obj etivos, criar percepcles de
qual i dades aos produt os. Essas
qual i dades s&o: transmitir una
nensagemsi ngul ar, est abel e-
cendo a caracteristicae a
proposi ¢do de val or do
produto; transmtir una
mensagem de maneira
distintivavisandoa ndo ser
conf undi da commensagens
si nnl ares dos concorrentes; e,
final nente, adetransmtir
poder enoci onal , de naneira
atocar os corages e as nert es
dos conpr ador es.

Par a que t odas essas
qual i dades sej amal cancadas é
necessari o unma sondagem
i nvesti gacdo de conmpb o
publ i co desej a que o produt o

“o val or esti nado da
narca coca- col a
é de 35 bi | hdes de ddl ar es,
nui t o superi or
ao prego de todas as suas
faricas...”

(Grar Souki, 2000.)
|

sej a apresent ado. Esta
investigaco éred i zadaa ravés
de pesqui sas que, emnui t 0s
casos, sao encontradas em
di ver sas nonencl at uras, nas
buscamuni canente aferir a
opi ni 8o dos consum dor es a
respei t o dos di ver sos assunt os
r el aci onados ao produt o ou
servi ¢o da enpr esa.

ALGUNS TIPCS MAIS
COMNS DE PRQJIETO

DE PESQU SA.

" Pesqui sa de produt o
" Pesqui sa de ner cado
" Pesqui sa de or gani zagdo
de venda
" PResqui sa de vi as de
distribu cio
" Pesqui sa de pr opaganda

As Pesqui sas Mer cado-
| 6gi cas buscama subst i t ui ¢do
dos pal pi t es dos execut i vos
por fatos, tendénci as ocarri das
no ner cado, que propor-
ci onamuna gest o enpr e-
sarial baseada empl anej a-
nent o estrat égi co, noqual, o
princi pal objetivoéevitar
despesas empropaganda

i nefi cazes cuj os produt os ndo
cor respondemaos ansei os dos
clientes, ou que tanpouco,
ndo desej amde f or ma al guna
adqui rir produt os da enpr esa.
Na ver dade, estas pesqui sas
buscam a nensuracao da
denanda do ner cado al vo,
assi mcono, tanbém podem
ser utilizadas cono i nstru-
nento de apoi o paraaalta
adm ni st racdo. Podenps
exenpl i fi car aqui o caso das
Gest Oes de Recei tas

(Revenue Managenent ),
que, emlinhas gerais, tem
cono defi ni ¢&o a apl i cacéo de
taticas di sci pl i nadas que
prevéemo conport anent o do
consuni dor emnivel de
m cr oner cado.

A Pesqui sa Mer cadol 6-
gi ca no caso ci tado aci na,
cd eta regstraead isatodos
os fatos referentes aos
probl ermas rel aci onados a
t ransf eréénci a e venda de
ner cadori as e servi ¢os do
produt or ao consumdor. Aos
enpr esari 0s ou execut i vas gue
ai nda ndo perceberama
i nport &nci a da pesqui sa cono
ferranenta para a di nnui ¢éo
daprodl endticaentreacferta
e dermanda de seus pr odut os
e ou servi ¢os, umal erta:
per cebam poi s €l a pode evitar
conflitos comos consunidor es
que, no futuro, podemcausar
entrop anas enresas, ouU sg 4,
causar a estagnacdo na escal a
de cresci nent o da nesna.

Para consolidar a
i magemde una enpresa, e
conseqlient enent e a sua
narca, € preci soque estatenha
vi si bi | i dade na nent e das
pessoas. Estavisihilidade é
conheci da pel os profi ssionai s
de propaganda e nar ket i ng
cono top of mnd, e para que
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el aaconteca, ndobastater um
det ermi nado nunero de
i nsercBes emmidia, até
porque, cono jafoi citado
anteriornente, outros fatores
i nf | uenci amna not i vacéo de
conprados clientes. Epor este
moti vo que se torna
i ndi spenséavel autilizagdo e
apl i cacdo da Pesqui sa
Mer cadol 6gi ca, através de
est udos si stenéti cos dos
probl enas de ner cado.

(ma col eta e andl i se
dos dados obtidos nas
pesqui sas, as enpresas
poder &o conhecer de fornma
mai s anpl a os cam nhos a
ser emsegui dos conforne o
cont ext o do ner cado no qual
estdo i nseri das. Apesar da
pesqui sa ndo poder dar una
respost aabsd utaanai ori adas
per gunt as dos execut i vos de
una i nstitui cdo, el a pode
fornecer informagdes
rel evant es sore, por exenpl o,
guai s estrat égi as de Mrketing
que devemser adot adas e
cond m ni m zar cust o0s,
naxi m zando as recei t as das
i netitu gfes.

Umexenpl o de cono
t odo est e processo ocorre € a
rede de Fast- food Bob’ s, que
est & conenor ando ci nqlient a
anos de exi st énci a no ner cado
i nvesti ndo em grandes
nudancas, sendo una del as o
| ancanent o de uma nova
| ogonar ca.

Segundo o assessor de
i nprensa da enpresa Bob” s
Bruno G&sar, onoti vodatroca
da | ogormarca da rede é a
necessi dade de adot ar una
i nagemaque est g a de acor do
coma nova f ase que a enpresa
est a vi vendo. Anova fase que
0 assessor se refere séo as

CURI GS| DADES

Cos a seremt onados :

forca enoci onal .

Na Ccriacao e di vul gacao da I nagemda enpr esa,
é fundanent al que haj a uni f or mdade t endt i ca e vi sual nas
canpanhas publ i citarias. Aseguir, al guns cui dados prati -

Esquena coer ent e de cores;

Repet i ¢do do nesno | ogot i po;

Repeti ¢cdo da nesnafrase publicitéria;

A nesha apar énci a geral de di vul gacéo;

Todos os esf or cos de Marketi ng devemt er a nesnma

i naugur agbes de | anchonet e
emconuni dades huni | des
cono na Favel a da Roci nha no
estadodo Rode Janeiro. He
expl i ca que “néo se deve
desprezar ummer cado com
gr ande pot enci al
_ Que se abre nuna
comuni dade com
nai s de cemmi |
hebitates’.

Estas i nf or nacdes f oram
adqui ri das emumsi t e de una
enpr esa especi al i zada em
pesqui sa de nercado, que no
caso da rede de Fast- food
Bob’'s, denonstra ai nportanci a
da Pesqui sa Mer cadol ogi ca
par a subsi di ar i nf or nacbes a
respei t o do nercado, qual o
posi ci onanento e as
segnent acbes da enpr esa.
Nest e caso as i nf or nagdes
obt i das na pesqui sa hudar am
aestratégi a de Mrketing da
Bob’s, tal nudanca obj etiva
nmaxi m zar os resul t ados
aunent ando a recei ta desta
enpresa, explicitando com
este fato, arel evanci a da
Resqui sa Mrcadol 6gi ca para o
processo produtivo das
i nstitui cbes desde a et apa
inicia da producdo dos seus
produt 0s ou servi ¢os, até a
i denti dade e a estrat égi a de
Mir ket i ng adot ada por €l as.
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