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Rosana Paza

A Professora Rosana € a
responsavel pela correcéo de
todas as matérias de cada
nova edi¢do da Mundo da
Publicidade.

Talita Gongalves
E a responsavel pelo design

responsavel pelo
desenvolvimento dos stories.
Ama fotografar, criar, desenhar
e por ai vai...

Luana Grandi

A Luana além de trazer
contetdos incriveis e amar
escrever, ela adora ler livros
de romance e assistir séries.

Maria Eduarda
Baumgartner

A Madu é responsavel
por matérias incriveis que
envolvem o mundo de
Publicidade e Propaganda.

Thiago Santos

O coordenador do curso é
responsavel por administrar '
esta equipe, além de escrever
a Carta ao Leitor e a Nota dos
Editores.

Ana Luiza

A Ana Luiza é quem busca os
assuntos das edi¢cdes.Adora
tudo o que for relacionado a

publicidade e a comunicacéao.

Bianca Beuting

A Bianca adora a area de
planejamento publicitario e
ama estar por dentro das
trends.

Emily Taissa

A Emily chegou entregando
matérias incriveis na revista e
também esta na Radio de PP.
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Histérias de Sucesso: Empresas que
usaram Pesquisa de Mercado para
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Como conduzir uma Pesquisa de
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Ebel e Rafaela Cardoso

Pagina 14

Pesquisa de Mercado em redes
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TV UNI

O estidio € um espago para que O0S académicos
compreendam 0S processos de criacdo, desenvolvimento
e transmissdo desse meio de comunicagio e aproxima 0s
nossos alunos dessa éarea de trabalho tdo expressiva e
que demanda habilidades criativas que precisam ser
desenvolvidas ainda na universidade. A TV UNI ja iniciou
suas atividades com quatro programas semanais, voltados
a ciéncia, pesquisa e extensao.

Laboratorio desenvolvido para possibilitar o contato

dos acaQémicos de Publicidade e Propaganda com mai
uma rgalldade do mercado de trabalho. Totalmente di itazlillS
po,ssgl uma programacdo criada pelos estudantesg d,
proprlo curso, com transmissdo 24 horas por dia setz
dias por semana. Com foco informativo e musi,cal o]

veiculo é icaca
lo é gm canal de comunicagdo entre a universidade
€ a comunidade em geral.




POR: ISADORA DE OLIVEIRA E
LUIZA GAMBA

A pesquisa de mercado é algo essencial em uma empresa,
com essa pesquisa 0 empresario pode ter uma visdo ampla
sobre os fatores que podem impactar em seu produto ou
servi¢o, no entanto, para que algo seja definido, a pesquisa de
mercado também exige alguns cuidados. Como na sua
elaboracdao, conducdo e execugdao. Dessa forma,
apresentamos alguns erros comuns e como evita-los.

Falta de objetivo definido:

Quando vocé faz uma pesquisa de mercado, precisa ter foco
na hora de decidir quais respostas vocé quer ter em sua
pesquisa. Para que dessa forma, de uma maneira objetiva, as
davidas sobre o produto ou servico tratados nela sejam
esclarecidos de forma inteligente.

ado, existe um
quisa engloba

COMUNS NA PESQUISA DE
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tiro sem saber o alvo. O ideal é que
esse publico seja segmentado
conforme o que a pesquisa propoe.
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S DE SUESSO:
. QUE USARAM

A DE MERCADO

A CRESCER

O& ANN‘E-.CAROLINE CRISTILA GRITTI

E MARIA CLARA COELHO

Em um cenario econémico e cultural que
avanca rumo a globalizacdo, na qual as
pessoas estdo mais conectadas, ao acesso
a informagdo é abundante e a
concorréncia mais acirrada, a pesquisa de

mercado pode ser a diferenca entre o
sucesso e o fracasso de uma organizacao.

Percebe-se que as empresas sentem
dificuldade em utilizar, de modo pratico, as
diversas informagdes disponiveis no
mercado para manter a  posicao
competitiva nos negocios. Quando as
ndo conseguem adequa-las por nag
planejamento claro, e mui

atualizam as i

planejamento que

no dia a dia d

cada ye
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avaliando as necessidades de informagoes
de uma organizacdo e fornecendo a
geréncia informacoes relevantes, precisas,
confiaveis, validas e atuais.

Os resultados trazidos pela pesquisa de
mercado podem nogt ao no
crescimento e ta
podera de S
estra




itacdo do estudo, aponta-se o tamanho da amostra, que se revela
o total do cadastro de clientes. Assim sendo, sugere-se para

irio de pesquisa de mercado para um nimero maior de clientes,
yssibilitern que o empreendimento possa crescer com o nivel de

para tomada de decisdo dos gestores, prevalecendo pela
# resarial.
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AS VANTAGENS DR PESQUISA DE
MERGADO PARR PEQUENAS EMPRESAS

A pesquisa de mercado desempenha um papel fundamental no desenvolvimento do negécio de
qualquer empresa, independentemente do porte dela. E uma estratégia de marketing para obter
informacoes valiosas, visando as condicoes atuais do mercado e insercao e coleta de informacdes
relacionadas a elas. Fornece conhecimento estratégico para a tomada de decisées, melhorando o
desempenho dos negbécios e o relacionamento com clientes, fornecedores e o mercado em geral.
Atualmente, a pesquisa de mercado é um recurso disponivel até mesmo para pequenas empresas,
dependendo da complexidade do problema a ser pesquisado. A pesquisa pode fornecer uma
compreensdo mais profunda das principais caracteristicas dos cenarios de negbcios existentes, tais
como:

Preferéncias do publico Estratégias da concorréncia
Perfil dos consumidores

Modos de consumo Lider de mercado e vendas

Caracteristicas comportamentais

Posicionamento de diferentes
empresas de um mesmo ramo

Feedbacks positivos e negativos em
relacdo aos servicos/produtos, etc.



Com isso, o processo de produgdo, venda,
investimento e progressao torna-se muito
mais assertivo, pois €& corretamente
direcionado. As pesquisas de mercado podem
ser feitas por empresas contratadas, por
empresas juniores tocadas por estudantes
universitarios ou até mesmo pelo proprio
dirigente de uma empresa ou cooperativa e
seus funcionarios. Ha varios tipos de pesquisa,
que podem ser definidos conforme o tipo de
informacao a ser sondado, por exemplo:

 Pesquisa de mercado exploratoria;
» Pesquisa de mercado descritiva;
» Pesquisa de mercado causal

Afinal, compreender os consumidores, seus
padrées comportamentais e preferéncias é
essencial para criar produtos especificos que
atendam as suas necessidades, melhorando
significativamente  a  qualidade  dos
atendimentos, da producao e da prestacao de
servicos. Como bem sabemos, a satisfacao do
cliente é a garantia mais segura de sucesso.

Além disso, é importante entender a
concorréncia e saber supera-la, pois hoje, o
consumidor ndo faz negbcios com uma
empresa com a qual ndo se identifica. Diante
do cenario de mercado extremamente
competitivo,é muito importante ter uma
vantagem estratégica, principalmente para as
empresas que desejam se tornar protagonistas
dos seus setores, precisam da pesquisa de
mercado como aliada. Este & um investimento
com alto potencial de retorno quando ha
objetivos claros, tempo suficiente e a
execucao é feita de maneira correta, esse é
um investimento com alto potencial de
retorno. Isso porque evitam  erros,
principalmente na hora de planejar o
lancamento de um produto.

A pesquisa de mercado também ajuda a
proteger um bem estimavel da sua empresa: a
sua imagem. Porque nada é mais valioso para
o seu negobcio do que a imagem da sua marca.
Hoje, os consumidores ndo fardo negobcios
com uma empresa com a qual ndo se
identificam. Portanto , a pesquisa de mercado
torna-se crucial e, embora as perdas
financeiras possam ser remediadas , uma
imagem ruim pode exigir mais trabalho.
Portanto , vocé deve garantir que seu publico

responderd bem ao produto, servico ou
campanha de marketing.
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A Pesqwsa de Mercado é yma ferramenta que
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dad‘os relaﬁlonados a um, eqﬂpreendqm?nto
Seu o) ]etIVO é gerar conhecimento sobre um

prca o' e sedu publﬁcq | |dent|f|car
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O primeiro passo crucial é definir, claramente,
o foco da Ao
estabelecemos os pardmetros que guiardo o

pesquisa. fazer isso,
restante do processo. Esse passo ndo s6 ajuda
a identificar o que é essencial investigar, mas
também a escolher os métodos e ferramentas
mais apropriados para atender aos objetivos
estabelecidos.
T

Apos definir o foco, é hora de desenvolver um
plano de pesquisa detalhado. Este plano

/ com extrema p e |s/ao ‘toda ao serve como um mapa, delineando os
empresarlal carrega\ conSIgo certo nivel de caminhos a serem percorridos. Inclui a escolha
) mcerteza\ Nesse ‘ orrtextd o estudo c#e das fontes de pesquisa primaria e secundaria,

|
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me‘rcado surge com uma ferramenta crucial

para mitigar riscos ér |dent|f|car oportunld des.

- em qualque fase d}o C|clo de V|da de ma

empresa e saber | ¢ndu2|r uma pesqw aé

\| essencial para Tm wreender 0 amblente em

que um negocio|est inserido. | N Il |
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| | \

que serao cruciais para coletar informacoes
relevantes e confiaveis.

\ L A
A coleta de dados é o terceiro passo, variando
conforme os métodos de pesquisa escolhidos.

Seja por meio de questionarios, entrevistas,
observacdo ou outras técnicas, essa etapa
resulta na obtencdo das respostas necessarias
para a analise posterior.
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PESQUISA DE MERCADO EM REDES
SOCIAIS: GOMO UTILIZAR
PLATAFORMAS DIGITAIS.

POR: LUANA GRANDE E MARIANA
PRADELLA

O que é uma Plataforma Digital?
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Plataformas digitais operam de duas maneiras principais: por meio do modelo de recorréncia ou de
comissdes. No modelo de recorréncia, presente em plataformas de e-commerce, os lojistas pagam
uma mensalidade fixa para utilizar a plataforma e vender seus produtos on-line. Por outro lado,
marketplaces como Amazon e Americanas operam pelo modelo de comissdes, em que o vendedor
utiliza a estrutura da marca para comercializar produtos e recebe um percentual a cada venda.

Existem varios tipos de plataformas digitais amplamente utilizadas, agrupadas em trés
categorias principais:

1. Plataformas de Transagdo: Facilitam a conexdo entre individuos e empresas, exemplificadas por
Airbnb e Magalu.

2. Plataformas de Inovagdo: Utilizadas por empresas voltadas para a inovagao, desenvolvendo servicos
e produtos tecnologicos, como iOS e Android.

3. Plataformas Hibridas: Combinam elementos das plataformas de transagdo e inovagdo, como
Google e Facebook.

Em resumo, em um mundo cada vez mais digital, compreender e aproveitar as oportunidades
oferecidas pelas plataformas digitais é essencial para aqueles que buscam empreender com sucesso e
se destacar no cenario on-line.

As plataformas digitais sdo ambientes virtuais que facilitam interacdes, transagoes e
compartilhamento de informagdes entre pessoas, instituicdes e empresas. Essas
ferramentas permitem a criacao, distribuicdo e consumo de contelddo on-line, abrangendo
desde redes sociais e aplicativos até sites e servicos on-line.

Atualmente, as plataformas digitais desempenham um papel crucial em nossas vidas
diarias, conectando pessoas e empresas em todo o mundo. Elas possibilitam comunicacéo,
compartilhamento de conteldo, realizacdo de compras, entretenimento e muito mais.
Agora que vocé conhece um pouco mais sobre as plataformas digitais, entendemos o quao
importante e presente é a construcao das plataformas em nossas vidas. Por isso, é
consideravel pesquisarmos bem antes de iniciar um projeto e entender as necessidades da
ideia.

FONTE: FIA,NUVEMSHOP; TOTVS; .
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Quando possuimos nosso préprio negocio
buscamos sempre pelo sucesso e em
estarmos realizados com o que produzimos
para as pessoas! Mas quem sao essas
pessoas? Vocé ja ouviu falar em perfil de
cliente? Quando conhecemos nossos

clientes e nosso publico-alvo, acabamos
deixando nosso objetivo ainda mais

proximo.

Imagine s6, vocé esta prestes a lancar um
produto/servico novo e ele acaba nao
atingindo suas expectativas de vendas, o que
te faz reter muitos prejuizos,

complicado, né? Para poder solucionar e
acabar com os lancamentos no “escuro* a
pesquisa de mercado é uma ferramenta
muito poderosa que vai conseguir lhe
proporcionar informagdes valiosas para o seu
negocio.

Com a pesquisa de mercado vocé consegue
identificar as necessidades dos seus
consumidores e garantir e impulsionar as
vendas e a sua empresa ao lancar uma
novidade da sua marca.

A pesquisa de mercado é uma ferramenta
muito  importante e eficaz quando
procuramos entender e identificar nosso

publico-alvo. Pois, com ela, podemos
conhecer quais sdo as necessidades dos seus
consumidores e garantimos o sucesso ao
lancar uma novidade no mercado. Com a
pesquisa, potencializamos e impulsionamos o
crescimento do seu negbcio. Tracar um bom
perfil de cliente pode ajudar também a criar
uma boa experiéncia de compra do inicio ao
fim, possibilitando personalizar )
atendimento.

Como podemos realizar uma pesquisa de
perfil de clientes?

Vamos apresentar algumas alternativas que
vocé pode investir para poder gerar dados
sobre seus clientes:

Pesquisa escrita: Pode ser abordado temas
com mais informacdes e mais precisos, os
quais o consumidor consegue responder com
mais calma e na sua casa.

Pesquisa por telefone: ocorre por meio de
uma ligagdo, em que a empresa liga
diretamente para os seus clientes e realiza as

perguntas por ali mesmo.
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Pesquisa online: pode ser utilizado ferramentas como questionarios e enviando por
plataformas on-line, como WhatsApp entre outros.

Grupo focal: neste sdo reunidas algumas pessoas que tém afinidade com um determinado

tema e, assim, coleta-se os dados. Além disso vocé consegue ter acesso a informagdes ainda

mais precisas, como faixa etaria, sexo, grau de escolaridade, entre outros.

Como vimos, entender o perfil de cliente é a pega fundamental para fazer o seu negécio
crescer e prosperar, portanto, ndo subestime o valor dos dados e invista em uma pesquisa do
mercado se baseando também nas tendéncias para impulsionar aos seus clientes a
necessidade de compra.






