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X& Na ultima secao do seminarioc nes teremos a projecao de um filme apresen-
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tado pelo Sr. Faria Lima da IBM e em seguidd@ uma palestra pelo Renato Jardim
Moreira alids velho conhecido nosso e hoje sera a ultima secdo, amanha a
tarde as 18,30 nos teremos o coquetel de encerramento .

Sr. Faria - Creio que os Sr. ja sabem sobre Teoria da Informagao 3 O filme
gque vamos passar tem pequena duracgao aborda as tecnicas adotadas moderna-
mente para disseminacdo e recuperacdo de informagdes . Nos temos muito

voo no filme até um determinado momento ele menciona o esforgo feito
atualmente por‘companhiasx& dentro desse setor , numa outra fase mostra

um mecanismo que estd sendo testado pela IBM nos Estados Unidos que viria

a substituir todas as x=mmex técnicas atualmente adotadas para a recuperacao
e a disseminac¢do de informagoes . Xmies

e estavam interrogando para uma resposta descobriram que a chave principal
estaria no sistema de classificacao utilizada nas bibliotecas . posterior-
mente eles buscaram uma outra pequena parcela de contribuicac na gdegaoc de
mecanizacao , secao de contabilidade. eles notafm que haveria a possibili-
dade de modificar aquelas fichas de indices em cartoes perfurados mXss

esse foi o primeiro estagio da evolucgdo da técnica . utilizando os cartdes
eles poderiam suprir a deficiencia anteriormente existente cu seja terem
de datilografar, d os cartoes jé ¥xsfxe proporcionavam a eles atraves da
emissio das tabuladoras dodos os resumos necessarios de mapas € relatorios
qualquer coisa que se solicitasse nesse sentido . Posteriormente eles viram
que ainda existia um pequeno .... dentro do sistema. entao eles utiliza-'
ram o que se chama de palavrax chaves . eles tinham por ex. um determinado
1iv}o e o livro tinha um conteudo que abrangia varios assuntos . A cada
assunto se daria uma palavra chave e esta palavra chave estaria ligada ao
livro , entdo , pela palavra chave se localizaria o livro . Propuzeram entac
uma série de arquivos classificados tcdos eles por palavra chaves . quando
alguém necessitar de informagoes de matematica simpliémente buscaria dentrof
dos limites do arquivo onde o assunto de matematica fGSse abordado os va-
rios livros que tratassem do assunto. nessa etapa de evolugao ainda havia
uma necessidade do elemento buscar a informacdo existente entdo eles ja
estavam projetando a possibilidade de gontornarem esse problema , enfao

eles criaram os arquivos para os interesses individuais de cada um dos {
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usuérios. entdoc o Sr. por ex, se enteressaria por eletronica , mecanica,
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entio o Sr. teria uma ficha €om o seu nome @ com 0s seus termos chaves.
toda a literatura seria desviada para esse setor daquele centro de informa-
coes . No centro de informagdes o livro ou a literatura seria classificada
pelas palavras chaves e posteriormente seriam comparadas com 0S tgrmos cha-
ves #os usudrios do centro de informgg¢do . As maquinas casarianm os intere-
ses e emitiriam aquele cartfo ao eclemento. Cu poderia ocorrer umag de 3
possibilidades. 12 ele jé teria lido . 22 ele nao se interessaria mais pelo

-

assunto. 32 ele gostaria da informagdo . Nesse sistema ja o elemento ndo
precisaria progurar a infﬂrmagéo . a informagao lhe seria fornecidaf. essa
¢ a ideia de centro de informacoes. no caso do sistema de disseminacgao de
informagoes © nNosso bibliotecirio gue foi transformado em diretor de infor-
magoes utilizou em virios setores da empresa o mesmo principio. A companhda
precisava de determinados elementos com uma certa tecnica . éntao seriam
as palavras chaves . 0S8 funcionarios seriam termos chaves . ou sejam aquelas
capacidades proprias de cada funcionario , quando a companhia precisasse

de alguém que soubesse fazer isso isso isso ele compararda simplesmente

com oS seus funcionarios e o casamento indicaria o &lemento. essa entao foi
a solugao adotada pelo HDepartamento de Pessoal. No caso do Departamento de
Produgdo, a firma que trabalha por encomenda o clemento buscaria a firma

e daria as especificagoes de um produto cle perfuraria as especificagoes do

produto que seriam os termos chaves, e compararia com as palavras chave

-

dos produtos anterioramente, o casamento jé indicaria a ele se existia ou na
algum eéforgo anterior de fabricacao do produto isso tudo com técnicas uti-
lizadas atualmente como o0s senhores viram uma série dé cartoes identificand
o autor, o assunto, posteriormente um esforgo de codificacdo maior num unic
cartio nés poderiamos ter entdo toda a codificacfo anteriormente existente
em varios cartoes . parece aparentemente simples mas veghm bem, o elemento
poderia buscar informacoes que abrangessem 5 itens , a ¥x%x ele soO intere-
saria o livro, ou a literatura que abrangessem 5 deterﬁinados itens. entao
somente com o computador é que poderia se obter essa resposta, anteriormen-
te ele poderia com as méquinas con#encionais através do casamento, daquela
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maguina gue classifica os cartoes e da maquina que intercala ,que faz o \
S¢ com S

casamento . posteriormente mmlxx aguelas fitas do computador a pesguisa a
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alta ¥elocidade & que poderia ser adotado o sistema . na 22 parte do filme
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os Srs. viram a nova tecnica gue sles pretenaen rdotar que & aliada a essa
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busca a essa disseminacao de informacoes o outro fator que € o précessamento de
flados. entdo o administrador da firma buscaria uma informa¢io apos localizada a
informacdo ele processaria aquela informacdo e ao mesmo tempo a maquina ja lhe
forneceria o resultado obtido é a ultima fase que é a fase integral de dissemina-
¢80 e de recuperagao de informacgao .

perg. nessa ultima fase a analogica ou @& digital mesmo?

resp: é digital, o mesmo computador comercial adotado na fase anterior. de uma
certa maneira haveria também um sistema analogico que seria aquele que fotografa
seet e . éﬂ
Nos jé temos esses cartoes utilizados aqui em S.Paulo%ﬁnglEar%a“tﬁgilgomyg%&%mr
utilizando em alguns Grgéos governamentais no Rio xxmstx ja usam s porque o pro-
blema joje ¢ de arquivo . e localizacio de informacdo .

Esse trabalho de codificacdo e disseminacdo de informacoes & muito interessante
no que diz respeito a possibilidade de ser adotado pela policia para pesquisa
criminal ou propriamente a pesquisa civil . imagénem isso tambem dentro dos ar-
quivés da Secretaria do Ministério da Fazenda aatomaticamente a localizacac o
conteudo . Estamos fazendo estudos agora para instalacdo para o controle de vends
e consigndgoes . seria de uma certa maneira a recuperacao de informagdo , no casc
ai a disseminagdo seria através dos termos chase dos usuarios . dissimiha e de-
pois recupera . No Rio temos dnstalado um sistema sehbBlhante no Imposto de Renda.
Agui em Sao Paulo em orgaes governamentais a prefeitura de S.Paulo tem tres e
faz o lancamento do imposto predial . possulﬁimi hao de coatribuin .S%az a
disseminacdo de informagoes através dos langamentos. Nos estamos fazendo em nossc
computador na IBM outra forma de disseminacao de informa¢do que eu agora preten-
do tambem fazer a recuperacdo que é a emissao das licencas dos automoveis .e o
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controle de multas automatico atraves do computador .

Renato Jardim Moreira
Estou aqui para cumprir um penoso dever de falar de uma coisa qué ndo mntendo
la muitoc bem mas que eu fui pego meio noéﬁulo pelo Gabriel Bolaffi numa conversa
meio de passagem a uns 2 meses atraz depois fiquei numa situagﬁo‘méio dificil
e nao podia fugir muito daquela conversa . naquela ocasiao eu dizia a ele , ele
me falou da reuniao , e eu lhe disse que 2 meseex era tempo bastante para estu-

dar . um problema que me interessa bastante que eu sempre pensei em estudar .
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era alguns aspectos dos padroes estéticos » de propagamda ou alguma coisa
que fosse de interesse ou que atraisse a atengéo do consumidor . depois eu
esquéci da conversa e bem recentemente ele me deu um aperto £ eu xixxe tive
de dizer a ele. obha eu ndo pensei daquilo ,entdo eu ndo fiz nada de modo
que eu vou ficar meio bordejando hesse assunto para nao escapar muito do
que interessa a voces que € um problema ligado ao planejamento do produto
entdo eu imaginei e ai eu estou mais dentro da minha especialidade em falar
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de alguns componéntes da conduta do consumidor brasilsire que pode afetar
sua reagﬁo ao designer do produto e & claro que sses cogponentes sdo compo-
nentes de ordem social » Psicé-social . entdo eu dividi este trabalho em
varias partes. na 12 eu analiso dois fatores importantes para se conhecef
as atitudes do consumidor esses fatores sdo a imperturbalizacfo ocorrida
nos principais mercados do pais e o grande desenvolvimento dos meios de co-
municacao de massa y depois eu expddro os resultados de 2 estudos queveu
tive oportunidade de fazer na minha atividade profissional , sobre o consu-
midor esses estudos acho eu permitem apanhar 3 elementos relevantes para se
compreender as motivagoes de compra do consumidor brasileiro, a inseguranga
a receptividade a inovagoes e a necessidade de afirmagao de status ’ é assim
que eu estou designdndo esses tres elementos a parte final eu mostro o papel
dos veiculos de divulgagdo para formar predisposicio de compra e tambem para
superar a apafente contradicao entre inseguran¢a e receptividade a inovacgao
isto € a inseguranga éois & meio dificil aceitar o que € novo ¢ meio dificil
pensar nos padroes de como se aceita o que & novo . e no desenvolvimento da
comunicacao e aqui que fiz o meu compromisso a minha gxsmessx conversa com
o Gabriel eu fago algumas incursdes ndQerreno do processo de fformaciio dos
padroes estéticos que influem no comportamento de compra do consumidor ..

eu vou falar dos padrdes estéticos . vou chamar atengdo xXEWNS para alguma
coisa do processo de frmagao dos padrdes . ndo dos padrdes propriamente di
to . A primeira parte é o comportamento do indivaduo ou do consumidor no
mercado para facilitar a exposicdo eramos de inicio como o consumidor chega
a tomar a decisao de fEzgoompra e aqui ed digo alguma coisa®¥gue quase
todos nos sabemos mas que & bom fixar para o desenvolvimento ser mais larmo
nico . um levantamento dos fatores que influenciam o consumidor constitui

um ponto de partida valiosc para se compreender o comportamento de um certo

tipo de consumidopy%raSileiroi, justamente o dos grandes consumidores.
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de um modo geral na nossa vida ExgEfErnina®x qualquer agao é determinada tanto
por nos enquanto iddividuo, nossa personalidade nosso passado, RESSEXEFESENLE
nossos preconceitos, nossos xs#exasx ideais , interesses, valorecs, opinioces.
como pela situacdo em que nos encontramos de so0 praticar essa acdo em outros
termos pelas influencias do meio em que nos nos encontramos . no caso da agée‘
de compra também estd o individuo de umx lado e a situacdo do outro. as neces-
sidades, os desejos , as vontades de um lado , e de outrc a possibilidade de
satisfazé-los ou realizaZlos. esses ultimos fateres, os exteriocres, gxternos,
podem ser pensados como se centralizando em torno do proprioc produto e se espa-
1handb desse centro por uma grande variedade de xmx outras influencias mais e
mais remotas como métodos de venda,propaganda, lojas, decoracaoc de Jojas, expes
sicao de ¥itrine e ainda outras condi¢des ligadas a venda. ditas isso geral que
coloca de um lado o individuo do cutro lado a situacdo em que o individuo age
e chamando a atengdo para que o individuo € alguma coisa que se forma historica-
mente tem um passado e tem uma série de experi&ncias que vao se repetindo ou vac
se renovando no tempo e a situacao e algo de luxo tambem , eu acho que eu posso
chamar a atencao para dois fatos que 'sdo bastante importantes qﬁé existex no
mercado brasileiro e que como por assim dizer vao servir de base para a nossa
conversa a respeito do nosso topico central que sdo aqueles fatores relevantes
que influem o comportamento do consumidor . nosso problema ¢ determinar nas
condigoes atuais do mercado brasileiro quais sfo os motivos e quais sdo os ele-
mentos da situacdo que sao mais relevantes para provocar uma compra. CoOm esse
objetivo em mente retomemos alguns fatos que embora de outro angulo com maior
profundidade ja deve ter sido abordado em outras comunicacoes eu imagino que
o Gabriel Bolaffi tratou do assunto. quando fez a sua comunicac¢ao . fixemo-mos
inicialmente no fato de que quase a metade do mercado brasileiro esté concentra-
do em torno do eixo S.Paulo - Rio. a ultima parte da industrializacao do pais
transformou essas duas cidades quase provincianas ha 20 anos em duas grandes
metrépoles . mudando hébitos, usos e costumes e o modo que se poderia XX dizer
sem muito exagero violente. o unico indice, nao ¢ esse 0 nosso EXBE¥ANX programa
central poderia ser um outro de passagem, o unico indice o do auhento da popula-
cdo dessas duas capitais jé evidenciam o aspecto que nos interessa . as duas

juntas a 20 anos atras tknham cerca de g2 31/2 milhdes de habitantes . hoje

tem 81/2 milhGes ¢ bem mais guex do que qualquer alta taxa de crescimento
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taxa que o crescimento vegetativo poderia dar. isso quer dizer que elas se
formaram recebendo populacees de outras areas em busca de maiores oportuni-
dades de trabalho e de vida . e de oferecer essas oportunidades para uma boa
parecela dos recém—chegados logo um simples indice . o consumo de eneggia
eletrica em 10 anos praticamente duplicou . um outro fato que peecisa ser
evidenciado & a composi¢io dessa populacdo 22 grupo socio-economicos . nao
interessa aqui discutir os critérios de informagﬁo pelos quais se definem
esses gmmpos. 0 que representa umiquais sao as diferencas de um param outro.
de um modo geral nos FHEXENSSXHXZEXXYNE temos presente ou uma experiencia

, Classe A , ¢lasse B
nossa de que fulano e glaciavel fulano e glaee, e vamos perxEExbaxats
dar por barabo que nos nos entendemos a respeito disso. senfio nic vamos muito
para diante. mas pode-se dizer a grosso modo que da populacao atual dessas
duas cidades existem 500 mil pessoas pa cdasse A , 3 milhoes na B, 5 e meio

milhoes na C, &SSEXEAKAXXESIKAXXKNE esses dados que eu estou wExtrands

apresentando sdo para mostrar que s¢ a parecela da populagao atual dessas
duas cidades que tem maior poder aquisitivo, classe A e B , ¢ igual a toda

a popuiaqﬁo de 20 anos atras; até aqui podemos dizer com segupranga gue a
netade do mercado brasileiro esta situado em duas grandes cidades e em Zonas

sob a sua influencia direta nos podemos dizer isso porgue analizando inclusi-
ve atraveés de alguns livros de potencial de compras, numero de veiculos &
um bom indice, numero de circulacao dex revistas, tambem, renda per capita.
da para se constatar que em torno de S.Paulo e Rio estd metade do mercado bra-
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sileiro. em S.Paulo e no Rio das duas cidades =ESt3a e zonas circunvizinhas
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sta 40% desse mercado. entao saoc XEBREEX pessoas que vivem em 2 grandes cida-
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s ou em zonas sobre sua influencia direta . os caracteristicos desse mercado
ja evidenciados classe &4, B, C, o fato de terem vindo de zonas rurais permitem
afirmar que ele é constituido de consumidores gque estdo nio sO viwendo fase

de intensa asceng¢ao social como estic viado de areas distantgﬁ do interior ou
mesmo de outros paises . alem disso s3o consumidores cuja geracao passada viveu
em meio social diferente do atual .. -eu estou accn{uando isso para mostrar que
sdo pessoas que nao nasceram e cresceram na cidade grande gue nao aprenderam
modos de sentir agir e pensar que s3o proprios de uma grande comunidade urbana,
e que dos varios aspectos dessa sociedade urbana gue esta se Plasmando para um

~ o~ s - . 2
deles nos interessa especialmente chamar a atengao, € o desenvolvimento dos me=
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meios de comunica¢do com o publico vale dizer os meios de comunicagao de massa
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para os S%s. terem uma ideia do intenso desenvolvimento desses meios
L]
gacao de massa em 1944 em Sao Paulo e no Rio a tiragem dos matutdnos e vesper-
tinos e todos edes estava por volta de 200 mil exemplasss . Se 0s Srs. me pergun-
tarem onde eu encontrei essa estatistica eu digo que eu nlo sci mas foi convers-
sando com pessoas que tem experiencia que jé trabalhavam na veicula¢ao de anuncio
e que fizéram essa estimativa . lembrando o Estado de Sao Paulo tinha tanto ,
a Folha tinha tanto, entdo da 200 mil exemplares . eu estou dizendo me sentindo
um pouco sobre as circunstancias pelas quais eu determinei edse numero porque
hoje a tiragen dos vespertinos e matutinos em 5.Faulo e no Rio de Janeiro estd
por volta de 1 milhdo e 200 mil exemplares diarios . isto gquer dizer que em 2§
anos houve um aumento de 6 vezes a circulagao
hoje existe aparelho de radio pereticamente em todas as residencias eu nao pude
saber que porcentagem havia em 44,nac consegui essa informagado mas hoje ha em
todas, a televisdo que comegou em 351 esta hoje em 1200 residencias Bawendo no
tétal S.Paulo e Rio, cerca de *x2R®xmi¥ l.milhao e 700 mil no total . As revistas

. . . . s . ’
as revistas os Srs. se lembram £akx eu sei tudo, cruzeiro hoje e manchete fatos

Ié

) ’ 4 3 ] . i s . s s : - - . 3 o,
e fotos & uma serie de revistas femininas especializddas que nao existiam entao
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eu acho que estamos agora com 2 fatores ,2 elementos basdéos para compreender
o principal tipo de consumidor brasileiro. esses elementos saox a existencia
nas grandes cidades de uma classe media oriunda de um tipo de sociedade diferente

de
da metropolitada e o zkdmxexs alto desenvolvimento Rax nme

pabe

0os de comunicagio de
massa . podemos entdo voltar nossa atencao para 2 estudos que podergad IKazex
REXASXINXESXpXRAXRELEXMARAR nos esclarecer na determinagio dos fatores relevan
tes que influem no comportamento de compra do mais importante tipo de consumidor
do Brasil ou déclasse media. Os srs. vao ver que vou fazer um pequeno Jjogo

com classe média aqui’ no fim liquido tudo acho que vai dar certo. o primeiro
desses estudos foi feito para reconhecer que o comportamento do consumidor em
um super mercado para compreender os sews resultados que vao ser apresentados
aqui é necessario dizer iniciapmente gue o consumidor na -area onde estava
situado o super mercado era predominantementie da camada media ¢ inferior da
sociedade e que um dos problemas gque a pesquisa se propunha a expmElicar era o

fato de que o total das despesas desse consumidor em super mercado era que

do total de despesas dessesk consumidores 40% eram gastos em artigos de 22

. . = nol
necessidade sendo que artigos de 12 necessidade apenas se gastava 60%x



a pesquisa captou eertas atitudes ¢ afastava o consumidor do super mercado

a primeira explicag¢do que surgiu =xr nascecu Je afirmagoes de consumidores

que procuravam justificar suas preferencias pelas fontes tradicionais de ébas«
tecimento compro na feira a 30 anos estou habituada dizia uma consumidora.
uma outra dizia tenho os meis fornecedores fixos na feira. sempre comprei no
x%ﬁugnxpnxqug agougue porque o agougueiro é conhecido tenho costume de ir

a feira por causa de jé ter negociante certo . se falta mercadoria jé compro
‘a mercadoria comlreserva 15tas de mXksxg oleo que o meu fornecedor ixgnx
marcou , creio que isso & devido a confianca e ede a amizade Que cria pelo F
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comerciante ainda uma outra dizia , compro na feira porque ja acostumei com

as barracas. porque as pessoas mesmo quando chegam atrazadas guardam as

4

mercadorias gue ecu costumo comprar . sao muito atenciosos comigo e mesmo quan:
do a empregada vai fazer as compras para mim eles servem bem., uma outra ainda
dizia que era freguesa do emporio que tinha zx amizade com as pessoas de 1a.
eu citei esées casos e ainda vou citar alguné outros algumas outras declaracoe
de pessoas inteevistadas para tirar uma moral, o que se observa cm todas essas
afirmagﬁes de consumidoras & gue o'comportamento de compra esta permeado ao
apego de rclagaes pessoais e esse apego é a chave para o desenvolvimento de
nosso raciocinio . famos ver um outro fator quc aLzxxxx afastava a comsumido=-
ra do super mercado era a falta de elementos dxteriores de referencia para a
decisao de compra . ndo havia relacoes pessoais no super mercado e nao havia
elementos exteriores de referencia . vamos ver @sso que eu estou chamando de
elementos exteriores: de faté na feira que era o termo de ccmparagﬁo era pos=—
sivel pexinchar ou comparar os precos de uma barraca com outra como diziam

as consumidoras entrevistadas , nax feria a gente procura de um lado, de
outro e sempre acha diferenga porque na feira posso pechinchar porgue nafeira
posso fazer mais comparacao de preco , la hd duas barracas ou tres com a mesma
mercadoria uma vende mais barato que a outra a gente compra na que estérmais
barato , falta de relacoes pessoais e de um contexto de referencias , sdo
fatores externos 2o super mercado que afastam dele o consumidor . vejémos
agora para completar esse quadro os fatores inerentes ao super mercado . eu
imagino que os dados de pesquisa me levavam a pensar que eles se concentravam%

no processo de compra ., pegar e pagar . este processo nao envolvia relagoes

quanto as pessoas e porisso tira do comprador um elemento de feferenc;a a
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a reagﬁo do vendedor para a sua decisao . essa situagﬁo é agravada porque nao
existe um contexto de referenciasx substitutivo como & o que existe no caso
da existencia de um produto com mais de um preg¢o ao contrario Ha ineiistencia
de relacoes maxfxsE pessoais na fase de decisio de compras e ha falta de elemen-
tos para comparar pre¢os soma-se que em geral a unica relagﬁo pessoal que se
estabeiece em todo o processo de compra é no momento de pagar . alem de outras
possiveis repercussoes negativas & necessario XEHXXR apontar a natureza formal
sem apelos ou satisfacgoes emocionais das relacoes que se desenvolvem entre o
comprador e¢ a caixa. este clima frio do pontog d@e vista das relacgoes humanas
existente no super mercado faz com que se desenvolva um sentimento semelhante
ao que multos sentem ao entrar em um ambiente que ndo costumam frequentar
a pessoa se sente observada as vezes chega mesmo até sentir o ambiente hostil
sem que os demais circunstantes XEma sequer notem uma nova presenga. as mulheres
diziam coisas como essas : a gente se sente acanhada se passa pela porta sem
nada e todos veem 0s outros pagarem e nos nao. nio fica muito bem isso e ai
a gente compra qualquer coisinha, eu acho desagradavel depois Em de entrar sair
de maos 1impas porque a gente fica com vergonha de nao comprar a mercadoria.
de entrar por curiosidade e nio levar nada. nao gosto de ser curiosa . eu teria
mais exemplos . mas vou extender para ndo alterar o raciocinio. £ o clima frio
cue por assim dizer cataliza e torna atuante a necessiflade de comprar algo para
justificar aos proprios olhos e aos dos outros a entrada num super mercado.
negessidade de comprar que em outras circunstancias provavelmente nao apareceris:
a passagem pela caixa constitui um momento de tensao maxima desse passeio num
super mercado . este impedimento de natureza psiquipa n3o facilita o apareciment
de um contexto de referenfia de pregorimportante como ja se disse para a decisca:
de compra . nao se entra e sai de um super mercado como se vai em qualguer esta-
belecimento totalmente aberto para a rua no qual se pergunta o prego de uma dndé
Y
mercadoria faz-se uma rapida comparagﬁSﬁée outro comerciante , ou pago da ultima
vez e se decide . a esta altura estdo apresentadas as evidencias que nos levam
a um esquema interpretativo mais amplo. a necessidade de um contexto de referen-
cias para a mulher tomar uma decisdo , que existe nas camadas da populagdo mat§
apegadas ads modos de conduta e valores tradicionais. isso tem suas raizes nos

tipos de organizacdo familiar tanto das velhas familias brasileiras como as
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familias das }’)I‘inCi])EliS nacionalidades que vieram para ca, 1{‘3]‘13‘10, espunhol
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portugaeses , arabes, todas essas familias sao de origem rural de tipo patriar-
cal isto €, nelas o homem tem grande ascendencia sobre a mulher tornando-se &la
um simples reflexo,dele sem liberdade para tomar iniciativas e scm vontade pro-
pria . no meio social urbano onde o homem & obrigado a deixar a mulher EEMXUMX
SXXxiexdE &K a responsabilidade @ uma gérie de providenéias para o suprimento
da casa essa mulher que naoc aprendeu a deliberar nlo teom outra solugao no
momento de tomar uma decisdoc que a de se valer da opinido das pessoas que estao
a sua volta ou socorrer-se de elementos comparativos imediatos como & o caso

do cotejamento de pregos . nao ha duvida, este ultimo criterio tem competido
sempre com o primeiro mais ainda, vem assumgéndo esse papelx preponderante a
medida que as populagﬁcs se urbanizam ¢ o rendimento maximo do dinheiro diSpoQé

o

vel passa ag constituir-se uma condigdo para a sobrevivencia . este fato se
manifesta na necessidade de se fazer economia na valorizacgao da dona de casa
cconomica tantas vezes observadax nas mulheres éntrevistadas, eu estou montando
isto aqui para chamar a atencao para a insegafanqa € Ge passagem eu queria
lembré-los o que acontecia no caso da compra de cereais . a mulher se recusava
a comprar cereal em pacote ela dizia eu nao sei o que tem la dentro . eu preci-
so pegar para comprar . EXEa ela precisava ter uma referencia , ujm elemento
sensorial para de decidir, para achar que aquele arroz, feijao, era um produto
que ela podia comprar . quanto ao por gque s¢ compra XX no super mercado generos

’

HRXREMRKRXNRREAN] de segunda necessidade que € o que nos interessa agora pode-se
dizer que essas camadas mais tradicionais m2is conservaderas estavam habitua-
das a padroes de vida apenas suficientes para a subsisténcia das quais ndo per-
mitiam a aquisicdo de mercadorias superfluas que seX ligam a situagoes excepcio-
nais , novidades etc. no mementc em que mma melhoria das condicoes de vida per-
mite o desvio de alguma parcela de orcamento para produto que nio sdo vitais a
sobrevivéncia o esquema tradicional de compra & deixado de lado , o sistema de
referencia nedessario a decisao quef informar através de relagdes pessoais,
quer ¢ baseado em ﬁg¥3%§§§63§ precos deixa de funcionar e passam a ter papel
decisivo em situagoes criadas pclos veiculos modernos de comunicagao , ¢ o cime-
ma , OX rédio, o jornal, com suas mensagens de propagamda que informam sobre a
qualidéde e os usos , formando a predisposicao de compra tendo para esses agrupa:
mentos da populagao um carater de novidade os generos de 22 necessidade podem
ser adquiridos de forma diferente das conhecidas tradicionalmente . mais ainda

sendo que nao é obrégatério comprar e se pode passar sem ele a decisao de compra
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nao kica impregnada da necessidade de fazer economia , cai um sustentaculo do
procedimento de compra tradicional. talves tenhamos dado excessiva atencaoc a
analise do comportamento de compra num super mercado mas é que atraves dele

fica bastante claro.um elemento basico para se compreender um consumidor brasi-
leiro de classe media . ¢ sua inseguran¢a diantie de produtces . suas marcas, pre-
gos , qualidades. etc. as razoes dessa inseguragga encontramos no fato da nossa
populagao ter sido preparada , socializada , para viver em condig¢oes de vida
diferentes das existentes no grande centro ubbanc se a inseguranca existe quanto
a coisas de todo o dia pode-se imaginar a gque graus ela atinge quando se passa
para coisas que nao se repetem todos os dias . se a inseguranga existe em rela-
¢do a objetos cujos resultados efeitos podem ser percebidos de um modo imeddato

- » ' 4
0 que nao se dira
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mas isso nao significa moveis estofados produzidos em série ﬁara o ponto de
vista em que nos colocamos nesta comunicag¢io. esta pesquisa é bastante interes-
sante porque investigou o consumidor de duas marcas de moveis estofados uma mais
antiga no mercado desde 3C e outra mais recente que apareceu depéis da ultima
guerra . ademais essa pesquisa permite distinguir dois tipos d#stintos de com-
portamento né classe meédia nos estamos interessados em um deles mas analizaremos
detidamente o outro porque ilumina o tipo mais difundido que @ o que nos inte-
ressa . intrevistando-se revendedores confirmou-se algo que tem sido revelado
em varias outras pesquisas de mercado, isto é, que o consumidor esta sempre
interessado em novidades neste estudo se dizia textualmente o interesse por
novidade realmente nos indica uma das motivagGes de compra de moveis estofados
é a necessidade que alguns grupos da populacaoc tem de se sentir em dia de acom-
panharem a moda em geral isso se verifica nas camadas qué estdao ascendendo socia
mente de fato, o comprador novidadeiro procura o que ele ainda nao conhece
aquilo que ele ainda nao viu ou do que ainda nao ouviu falarx aquilo que ele
tera eg presume que os outros que tem sao de categoria igual ou superior depois
dessas consideragces a pesquisa enveredava por umx cemirho que pode ser fertil
percorrer com voces ao aconselhar que tendo em vista esse consumidor que esta
aséendendo socialmente & porisso esta preocupado em marcar a posicdo social que
adquiriu ou esta em vias de adquirir um langamento de uma linha restrita . isto
¢ um numero limitado de moveis que seria posto no perfado e terminava aquele
numero ndo seria feito . ndo seriam feitos outros moveis com aquelJlmesmo mode-
30 5 aquelﬂymesma padronagem de fama. entdo se dizia que o lancamento de uma
18nha restrita trabalhada publicitariaménte para vir de encontro as motivacoes
de compra do consumidor devera se constituir um sucesso. ¢ verdade que essa
linha devera levar em conta certas tendéncias nos padroes estéticos no gosto
dessas pessoas. essas tendencias que precisariam ser levantadas numa pesquisa
mais ampla podem ser propostas em carater hipotético e com bastante coragem
que é o que ecu vou fazer aqui a partir dos caracteristicos que é%%“%alorizados
em alguns modelos que seja em modelos de série , Seja de estilo e sobre os quais
modelos se conversou com varios revendedores naquela ocasido se ouvia expressoes
como: veja que vista faz tem boa aparencia d3o a impressdo de coisa fina $8o0 bo-

. o ~ 4 <
nitos , expressoes usadas em relacao a moveis de bragos grossos com detalhes

. td
repinicados, em tecidos de cores vivas as vezes berranfes, com doutado nos pes
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de formas, a mim pelo menos me pareciam exoticas ,Yentdo expressoces xmem
sugerem que ha uma certa preferencia ou fato dessas expressoes se dirigi-
rem a esse tipo de movel sugere que ha uma certa preferencia pelo que um
artista jé chamou de moderno rococé, em resumo, essas pessoas que estao
agabando de dhegar a classe média gostam de objétos e de arranjos de casas
que.éeem a impressao de que o dono estd bem na vida Eque é uma pessoa que
esta em dia com as conquistas da civilizacdo. em contraposicio a esse tijo
de comsumidor podemos localizar um outEs o z é aqui que eu digo que & um
consumidor que ndo nos interessa tanto mas pelo que ele representa de opo-
sicao aqui e interessanté analizar . talves porque eu conhecesse melhor
esse tipo de consumidor , uma série de outros, quase uma experiencia de
vida . em contraposicio a esse tipo de consumidor pademos localkzar um dutro
Jjustamente o de fregueses que faziam questio da marca tradicional ele era
descrito pelos vendedores como uma pessoa da classe média mais antiquada
mais tradicional a situatio destas pessoas ¢ diferente da que vimos ante-
riormente as pessoas da classe média tradicional sdo as que aprenderam
seus modes de sentir, agir, e pensar através de exXperiencias e ensinamentos
§§ R&%ﬁ% dentpop da familia , da escola durante a infﬁhcia e ahuventude.
com o correr dos anos seu nivel socio economico nio sofreu mudén§as violen-
tas nao tendo o mesmo estilo de vida para essas pessoas o que & bom o que
tem valor sao as coisas que conheceram na infancia ou das quais ouviram
gabar as qualidades em seu circulo familiar ou de relagoes . alias isso é o
que se pod?ia esperar que acontecessem com os gue preferiam uma marca tradi-
cional um outro caracteristico importante dessas pessoaw que vai influir
em suas decisdes de compra & a tendencia a afirmar em sua posicdo social
invocando parentesco e relagoed de familias com pessoas importantes na vida
da comunidade , esse fato da teia de relagoes como que servir para garantir
uma posicado de relativa superioridade no meio a gue pertence leva as pessoas

leva as pessoas a se preocuparem antes com a discricao e a austeridade que -

s

W@

sao valores da sociedade do passado . do que com a ostentagio que
0
por eles como¥taracteristico do oxowaxmkas nouveau riche no i undo essa atitu-

vista

de esconde um certo saudosismo do tempo em que tinham uma situacdo previle-

giadas e os recursos gue dispunham permitiam recorrer a artesios que traba-

lhavam sob encomenda a dis¢ricao e a austeridade de um lado e 0 SauCoS1SMO

.

RN



de outro agem no sentido de que a classe media tradicional ao adquirir moveis
s ’ - 1 L3 @ -
estofados produzidos em serie ... de modelos de linhas mais simples

e de tecidos mais discretos pode ser estranho que o saudosismo leve a isso

r'd
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a explicagao e que e mais dificil identificar a origem industrial de moveis

que chama um pouco a atenc2o RE que assim eles podem dar a impressaoc de cue

b

sao moveis feitos sob encomenda . a ainda um outro aspecto do comportamento das
pessoas da classe média tradicional que precisamos destacar para colncluir estas
consideracoes . é o fato de que a mulher da classe foi preparada para cuidar do
lar e se afirmar socialmente pelos cuidados que demonstra em relag¢do a sua

casa, ao fazer uma compra para sua casa ela procura algo diferente um modelo de
movel que as pessoas de suas relagoes nao possuem isto para® dar a impressio

que suas colisas sao marcadas por umke toque especial que é so dela. podemos
agora dar o caracteristico que distinguex essencialmente o comportamento da
mulher dessas duas classes médias no tocante a objetos que tambem enfeitam @

lar . se a mulher na nova classe media compra uma coisa que presume que outros
compergrac a da classe medda tradicional compra porque ocutros nio tem. a imBorma-
¢do para a nova classe media sobre produtos suas marcas , tipos e modelos veem
atraves de veiculos de comugicacao de massa tal como acontecia com os generos

de segunda necessidade . para a classe media tradicional é a loja ou o fabrican-
te que fulana descobriu e é la que nds vamos comprar . é uma loja na rua do
arouche é uma loja la mm vila *Buarque , é uma casa de uma pessoa que faz isso
ou aquilo . eu tenho a impress@o que nos estamos diante de 2 tipos de consumi-
dores um tipo de consumidor que vive voltado para o passado e no passado 3&%&%?’
oS elementos que o afirmam que o fagaééentir como gente , e um outro que vive
voltado para o futuro e é la que ele esta querendo viver . a esta altura convem
fazer um parentesis para dizer que aos estabelecermos 2 tipos de conduta nao
pretendemos afirmar que as pessoas cujo nivel de rendas coloca-se nessa classe
caia obrigatériamente numa categoria ou em outra, pois ha entre esses dois tipos
#® extremos uma série de tipos intermediarios . na realidade as pessoas podem
apresentar caracterisiicos de um e ®E outro‘desses tipos . mas quase sempre ha
predominancia dos tracos de um deles . eu falei uma coisinha geral sohbre a con-
duta sobre o comportamento de compra algo sobre o mercado brasileiro e usei dois

estudos para salientar alguns aspectos alguns tracgos que me parecem importan

xxig
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tes no consumidor brasileiro . vamos retomar esses tracos de modo mais sistema-

tieo.



tenho a impressao que a e$sa altura posso reunir elementos que foram apresen-
fados na 12 parte desgsa exposig5o com oS que nos foram dados pelos estudos
z22 realizados e apresentar de um modo sistematico os tracos do consﬁmidor
antes porem convem Xmkr lem'rar xmEx os dados demograficos e socio-economicos
apresentados no inicio e que demonstram a grande preponderanc®a de pessoas em
ascencdo sotial vale dizer que o maior numero de consumidoresti na categoria
da nova classe media alias os caracteristicos desses consumidores comdpu ja
vehho sugerinde transcendem a classe media . e sl3o comums a todas as camadas
em grupos em ascencao social . sejam eles de renda correspondente a classe mé-
dia ou alta, nos dois estudos vimos aninsegur&nga do consumidor em ascenc¢io so-
cial ela resulta de uma falta de referencias para a definicao de suas posicoes
e seus gostos , de acordo comw a4 sua nova posicdo social. vimos como ele se
apega a rela¢des pessoais a comparacgoes de preco ou busca informacoes em vei-
culos de comunicagdo de massa . vimos tambem como a inovacio a novidade tem
uma apelo especial para esse consumidor;por ultimo mas ndo menos importante
chamamos a atencao para a importancia que tem a possibilidade de se sentir
infexpantuxsixixs afirmando status alt atraves da posse ou uso do produto

a aparente contradigﬁdkntre inseguranga e receptividade a inovacoes deixa de
existir quando se lembra que a fontepde informagaes sobre produtos do consumi-
dor em ascengao sdo os veiculos de comunicacdo de massa ohde as mensagens de
propaganda sao repetidas até que os produtos se tornem familiares ao consumi-
dor . novidade repetida acaba tendo tambem a ¢ de algo familiar,
neste momento acaba a inseguranca do consumidor em relacio am um novo produto.
ele se transforma em coisa moderna que as pessoas em dia com a vida devem usar.
agora eu acho que eu posso transbordar um pouco desse tipo dexm consi&#agﬁo

que eu vinha fazendo e ir um pouco mais para o campo onde eu vivo hoje , que

é o campo da propaganda. e lembrar aos senhores que se vende udereme dental

nao pelas qualidades intrinsecas do produto » bPela espuma, pelos agentesante
germes mas se vende porque ele € um produto de gente moga de gente dinamica

que vive em dia com a vida. e nesse campo éu acho que posso retomar alguns
desses elementos que eu venho apontando aqui atravées de alguns anuncios que eu
ttouxe aqui, que sAo anuncios de produtos que sao lideres em sua categoria

esse & o creme demtal mais vendido no Brasil ele vende creme dent

al para uma

moga falando com um sorriso mas sugerindo yma situacdo que represente status.
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a maior parte dos consumidores do Kolinos sdo de classe C ou B no entanto & apre
sentado o produto associado a esqui aqudtico coisa que poucas pessocas podem pra-
ticar . um sapato como Samelo nao é sapato feibtd por artesdos mas um sapato fei-
to por uma grande inddstria eu nfo aéhei um anincio melhor que alguns que
aparecem cachimbos , que aparecem porta cachimbos, mas sempre ha ﬁﬁ%ialguma

~
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coisa que da uma ideia de status de classe , e um produto gue aio e nem de

3
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esse e para vender aguardente, e uma casa com aguele sistema tipo Jardim America
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o xikd#xkx titulo la ¢ antes de samba, mas o samba ¢ ¢ nome da aguardents . em
N ~ . ~ ’ . 1
minha casa nao entrava aguardente . veja que nao esta vendendo a qualidade do
3 Lo 5] .
produto esta venuendo o status , associando esse produto a pessoas gque moram
em casas como essa , EXSE
[ 4 = S ~ ~ 3oy
esse e um outrc anuncio de Sanelo, sac pessoas gue estao comm um sapato Samelo
emcum ambiente acarguetadlo . e com uma lareira , eu tenho a impressdo que as
pessoas gue morath em €asas ccom lareira , mesa de marmoie, sdo pessoas que podem
comprar o sapato. feito em artesdos .
- e -3 * 2 =3 3 =
o outro caso e o de M que e uma marca lider do samba e que vende
camisas e calgas mostrando ambientes de 5.raulo , como esse aqui, um lugar da
< 3 o - Lo D) = 3 ool fis £ s . ’ 5
moda onde se danca halygaiy . ou entao restaurante chines, japones, mas e aqui
: 4 Coerehar 4 . < 4 3
que aparecem as coisas realmente., e a hipica , e boliche , enfim e que o produ
. - - ’
to vem sempre associado a status . e isto eu posso lhes garantir gue da sucesso
. . = ~ s = p s % -~ =
e isto aqui vende. nao quero discutir os 4@5?%2& esteticos , se sao bonitos etc.
mas aqui estao casos de grandes sucessos de propagamda , de grande venda feito
2 3 . , < ,
em cima de propaganda desse tipo .Samelo e ,Mack Gregory e, Casas Eduardo,
vem
£ = s I 7 .
e vende o produto associado a classe. esse €asas Lduardo e bom pois foi lancamen
0 af%%&ﬁégsep id i i
to de uma forma mova e ; novidade precisava associar o produto a algo
que desse classe , exterior ao produto , ExiExisxr que a consumidora aceitasse.
entao sExfx colocam mulheres ®e em Florenca, xkam sdo fotografias de Florenga
italia, lugar de Bapato muito bom, muito bem feito,
eu deixéi por ultimo um que era para ser usado no meio mas, c¢ra para mostrar aos
: . . . &
Srs. um tipo de movel e o tipo de ambiente em que e apresentado o movel .
eu acho que pulando de um campo comportamento do consumidor ,e pegando 2 propa-

ganda , entendendo que a propaganda e algo que de um FEILE ééito ou de outro vai
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de encontro ao que o consumidor espera , ou aquilo ao que o consumidor &

receptivo, eu tenho a impressao de que da para se sentir a mesma coisa

que € um padriao gue mostra sempre novidades, mas a movidade ¢ sancionada

por algo conhecido, por algo que as pessoas ja ouviram falar , é o sapato

de Florenca, & o cachimbo ,» circulo de status ligado a sapato, e assim peor

diante. €& tbambem algo que vem junto com a propaganda que é a repeticao bas-

tante gepetigdo. esses produtos de consume de massa exigem tipo de propagan

da=d%repetig50. ou pelo menos produtos que sdo destinados a essa camada so-

cial que eu procurei caracterizar ai que sao as camadas em ascencao social.

sdo as camadas que estdo relativamente desligadas do meio social de origem.

cujos padroes de conduta elas estlo procurandec saber quais sao os que corres

pondem a sua condi§do de venda atual . eu acho que o fato da novidade ser

sancionado por algo conhecido e que esta repeticao tem um papel mgito im-
XM

portante , para definir, para que a pessoa fique familiarikzasx a zma forma

eu imagino até que hoje , foi o Gabriel que me chamou a atencao para aguele

* . . - 3 . - ’ -
liquidificador da Walita que tem uma ®rma de foguete , foguete e uma coisa

(]
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que esta sendo martgladﬁ@ﬁggﬁ;leviséo, nos jornais , acaba ficando uma forma
familiar , eu tenho a impressao que isso é muito importante para essa camada
de grandes consumidores que nos estamos falandé , que é a familiaridade com
formas . claro que o status coisa que permitém a elas dispor, ostentar o scu
status ®SX&X tambem & importante . eu imagino que os Srs. designers estfo
numa situagdo dificil se ¢é que eu tenho alguma razdo no que eu estou lhes
propondo . se € o que aquilo que eu lhes digo , que o grande consumidor bra
sileiro nio kemka tem padroes estéticos definidos. esses padroes sfo criados
eu acho que os Srs.tem que se propor isso quem fala @ um homem de pesquisa

porisso eu acho que os Srs.

4]
Fs

de mercado , mas que ja passou pela educacio o
tem um papel uma atuatgo que tem que ser perfeitamente pedagégica essencial-
mente pedagogica na formacdo de gostos , na formacio de padrdes estéticos.
aqui entre nés. e os srs. tem que pensar nessas formas de atuacao e ver

que 2alves a propaganda ajude um pouco ® a gente possa ter um outro tipo

de colaboracao num futuro um pouco maior. em essencia era o que eu tinha

a lhes dizer .

eu vou fazer uma pergunta que ¢ mais para levantar um tema de debate.

a4
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voee fez uma afirmacao que nao é verdadeira , isto e de que esta nova classe

: i 30 foi educada como ¢ e media
ascendente , edsa classem media que nao foi educada como class
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urbana e que surgiu jugto com o deéenvolvimento status o desenvolvimentomx urbano
vece afirmou que ela ndo tem padroes estéticos definidos e tudo leva a uma confir
macao.
eu perguntaria entidc, porque a producao industrial tende a impor a essa classe
que nao tem padroes esteticos definidos produtos que salvo raras excecoes sao
assim uma apologia da feiura . quer dizer a gente examina as vezes certos peodu-
tos que dlhando sem que tirasse esta peca, esta pega, esta peca, ou este enfeite
é que melhorariam ?

éi;u ténha a impressao de que aquele movimento em que o industrial era o reixm

@MM\I(\
S o ? 4 .
e o rei e agora o consumidor eu acho que esta G:nrrendoygﬁ’fara do Brasil e agora

esta comeg¢ando no Brasil ainda nSo se cacontrou canais bem definidos para se
saber bem o0 que o publico espera de um produto. de forma que ¢ muito comum haver
pesquisas em que se apega a Xex ela de um modo definitivo, ¢ eu nado sei se isso
se justificaria fazer ,‘como se faz, eu estou lembrando do movel que voce tem 14
na sua casa que tem um trincosinho de puchar da forma de um ‘ em cima tem
um XXXXXEEXXNkE XXX distico da campresa que fez, mas voce veja bem ali como tem
~algo que da um tom de status , tem um douradinho, tem aquele simbolo, isto quer
dizer que aquelas coisas todas acabam assumindo um significado para o consumidor
Bolafi - vou esplicar o movel - é um movel de ago para cosinba gEm que eu comprei
de uma fabrica da qual minha familia é relacionada , entaeo depois de algum tempo
depois eu encontro o dono da fébrica e reclamo , COMmMo € que eles tinham podido
imaginar uma coisa tdo feia quando antes tinha uma linha anterior que era mais
simp2es . um puchador preto sem pretensoes , simples , e agora eles colocam

14 um cadilac dourado , € ele me responde que foi uma pesquisa de mercado que
determinou.

Renato - voce sabe como a pesquisa de mercado muitas vezes fica em aspectos muito
exteriores x#kkrxexsxgm do comportamento do comsumidorYde reacoes do consumidor,
nem scmpre a pesquisa de mercado esta bem cal¢ada com pons especialistas que
procurem ver atrax daquilo que estd manifesto e expresso. € eu tenho Xxmxs

tido experiencia com testes de anuncios ¢ muito comum o consumidor preferir,

olha , esse anuncio aqui ¢ o que mais facilmenté, uma pergunta que se faz qualque
esse anuncio e que me faria comprar o produto . voce vai la olha o anuncio um
anuncio comum é o anuncio que nos bem em propaganda chamamos de anuncio quadrado.

e
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gxxx todo bitolado, esta de acordo com a espectativa dele nso escapa nada no
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entanto & comum o anuncio que o consumidor classifica em 22 ou em 3¢ lugar
tem um pacto muito maiorssrcapaz de convencer muito mais facilmente a comprar
o produto , e nao passar por uma coisa quadrada , a pessoa passaxXKEIXXREXER
por cima correndo , € acabou e morreu. cu acredito que no caso de produtos
tambem ocorra isso a pessoa sai por uma experiencia anterior , por uma
essa -

formula que fiu , se¢ eles fizerem MmX pesquisa m 1951 ,houve uma época
al em que Cadilac era uma coisa, éntio € éossivel que alguem tenha pego aquel
formula , as pessoas acostumadae com ela . ou.entSG fizeram a pesquisa em
€ampinas viram as andorinhas e fizeram a formula funcionar,
eu lamentem que nio estejam aqui nenhum designers ligados 3 industria do
mobilidrio e particularmente da mobilia contemporanea que enfim acaba de
realizar um srabalho pioneiro no sentido da introdugdo da automacdo ainda
que elementar . numa producao de uma linha de moveis que inclusive mereceu
assim um premio gie talves tenha sido o primeiro premio conseguido mo Brasil
por um juri de designerss mesmo. € que poderia dado tambem a um Sucesso
numa faixa que scria a faixa A , trazer aqui a sua experiencdd o scu conhe-
cimento ja deste trabalho pioneiro que infelismente durante o semindrio nad
chegamos a abordar devidamente e a ressaltar a importancia dessa experiencia

= cohstatagoes
que trouxesse uma observagao que confirmaria asgmnfixxxgxs do seu relapso
porque sio constatagoes elas se colocam ao nivel puramente pragmatico de
censtataqSes mas confirmaria pelo seguinte & que o0s industriaisquge interesse
a esse mercado da classe média ndo estio a margem da classe media eles sdo

tambem da classe a Sua mentalidade, o seu processo ce ascencio num mesmo

e . . o ’ ;
sentido € o mesmo do consumidor porque o industrial tambem busea status

: ainda hoje - 2 :
e veja-se por exemplo\/um B88&ro de firmas dos mais variados produtos que

utilizam a coroa como simbolc mostrando ainda uma XXmkx ligacao na busca de
status da burguesia em relagdo a uma aristocracia . de modo que a ascengao
ou o problema do gasto nfio se coloca simplesmente ao nivel de uma falta

dg padroes esteticos de uma determinada classe ou de uma faixa ascendente

ou nAoc mas tambem ao nivel desta mesma faixa no setor industrial. que sobe
parélelamente a faixa de consumidores os padrdes industriais na maior parte
dos industriais s3o exatamentie os mesmos num certo eentido dos seus consu-
midores & isso € cue garantem na verdade o sucesso das vendaé porque eles

usam uma lipguagem comum e se fazem entender via propaganda e via particu

larmente promocdo de vendas.



~20-

em muitos casos . a pesguisa de mercado ainda que ndo seja rigorosa ou perféita
por enqguanto no Brasil tem atendido bastante bem mesmo na sua precariedade este
reacerto constante de linguagem para verificar se estdo falando é mesma liggua
gem ou se nao estd3o Rix falando e ps testes de pesquisax de mercado eu no.meu
inicio de propaganda fiz o de pesquisa mesmo. com ¢ papel na mio de
casa em casa para pesguisar um questiondrio que eu mesmo havia prcoparado proble
ma de vinho. ¢ mostra#ﬁdentidaée e ed¥a busca de ndo estar falando uma linguagem
discrepante do interlocutor no caso o consumidor . de modo que no caso da mcbi
lia contemporanea seria um caso particular de mostrar um induatrial gue foge

do esquema da ascencgio formal digamos dos industriais e porisso mesmo acaba
criando umax padrio estetico que poderia ser chamado elevado, 8&mbora ndo queira

4

1 R A e v
aiscudvir u entrar nes

sunto, que poderia ser considerado um bom “au;ao
2
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estetico . mas isto mostra simplesmente que existe essa especie de comdenacio

elevacgdo do padrio estetico implica na rdéducdo em proporgdo direta da

o
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faixa do mercado . o que se quer atingir . de mode que talves is$o possa expli
car este fato em parte do por que dos chamados eu prefiro mesmo dizer que nao
ha padroes definidos na classe média do gue dizer que tem baixo padréo.

eu concordo com a sua exprossio que é mais coerente em se falar em padroes

pouco definidos do que falar em padroes altos ou baixos eu acho que essa ¢ uma
atitade objetivamente a mais correta porque talves que a longo prazo Justamenti
esses padrbes podercio se definir melhor e quando se¢ definirem se definirao

num sentido realmente de massa . n0s temos o caso mesmo de alguns produtos gue
na verdade sio produtos de consumo rdpido mas que sdo produtos de boa forma

mas que sio consumidos e ben consumidos na classe media . esse termo gque me
ocorre NNX agora & pirex por exemplo . & um sistema bastante racional na sua
configuracdo ¢ tem uma enorme aceitag@o na classe media .

Fernagde - eu queria fazer uma observagiao , nio & propriamente para discordar
mas o Sr. entendido podera dizer inclusive sc estou certo na observac¢io gue eu
fago na medida em que o 35r. apresentou a forma de fazer a pesguisa de mercado

e na nedida em que os resultados obtidos justificam a forma do veiculo eu csga-
ria inteiramente de acordo no que toca a justificagdo ou quase justificagao dos
padrons tal como sdo impingidos as pessoas porgue com todo o crédito que sc
possa dar a pesquisa de mercado me parece que ha certos fateres que escapam
inteiramohtc até na medida em que sado obhservados pela maioria ha momentos em

que certas excegoes gustificam muite mais certas coisas evidentemehte do que
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cpmseguida pela maioria uma dJdas ressalvas que eu fago observando exatamente
’ L SR g E - ]
esses alunos gue nos todos conhecémos cuase semenalmente nas revistas uma das
. g agsdl ey
ressalvas que eu fago permanentemente a esse veiculo publicitario e aos elemen-
o 98 e 4 . . s s
tos que ele utiliza para irem as pessoas comprar e de que tudo isso se justifica

por exemplo na sociedade americana mas no Brasil nlo que nio se¢ justifica as

0]
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pesquisas de mercado ou vem publicitario mas simplismente o processo usado no

«
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Brasil e identico ao processo usado nos E.U. e por varias coisas que S¢ poden
demonstrar ele funciona nd3o por ser esse processc mas porjyue o processo aberto

- s 3 e . -
aqui e este como podia ser outro gquilquer . na sociedade americana ou em qual

. . 4 . . Jd .
quer outra sociedaide que se pretende organiza-la a publicidade e feita no sen-
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tido de uma direcao de opinifio . uma dir ecao de gosto um Eonvencer &s g
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a comprar as ceoisas e que tenham maior sucesso porque numa sociedade organizada
como por exemplo numa sociedade americana 28 pessoas atingem com uma certa fa-

dilidade um certo padrd3o de vida e um certo padrao de 2>, ¢ sabem tambem

automaticamente que todo e gualguer esforgo que fagam para passar desse padrao

lhes vai criar muitas fificuldades. ontdo as pessoas procuram aproximar-se o

o . . . . . . ’
mais possivel umas das outras sem nenhuma originalidade porque isso e que e

o

exit ymente a noc¢lo de tranquilidade. quando um sujeito passa a a ingir um grau

acima da normal ele teria inimigos inimizades e varias dificuldades na
sociedade em que vive a comegar peles proprios amigos entdo a publicidade cria

necessidades aos sujeitos e inventa coisas que eles facilmente adquirem e adgui-
rem modos imediatamente o original deixando e comprar, ou sendo
original querendo comprar outra coisa diferente . no Brasil com o fenomeno

como o fenomeno se passa de uma maneira difente , quer dizer, ha muité mais
negessidade de consumo de fabricacdo do consumo o processo de persuadir as
pessoas a compraremn barece-me que de uma maneira geral tambem sem exagerar gqual-
quer processo serviria . e veja-se como eu Ja tive ocasido de verificar que quar
do xExfxzxmuma uma fabrica faz dessas faz um anunciox RexpExexx desse tipo de
moveis que s0 pelo sentido da originalidade vai desy ertar exatamente nessas
pessoas que querem exeder um pouco usa um determinade padrio de movel uma grande
parte das pessocas que estao interessadas a ddquirir esses moveis muitas vezes
saem 5 rua para comprar esse movel e compram outro. porgue acontece com © pobre
como acontece com uma geladeira, a pessoa é estimulada a adquirir aquele objeto
porque é facil de pagar porque é bonito , borque condiciona os alimentos , por

L4 o - .
que € realmente um objeto 1ndlsiensavcl ela se enche de ouvir 30 ou 40 marcas
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na televisao no radio e nas revistas e na hora em que ela tem possibilidades

economicas de

o crédito que se da ao processo publicitario seja ele de que Porma for desde
que como eu estou classificando ele funciona na base de querer impingir quer
dizer o sistema de diferenciacgio gue eu estava querendo fazer era o de gue en
certds mercados como ¢ mercado americano esse sistema de publicidede funciona
no Brasil veja-se que a maioria das agencias ou sép americanas ou funciona
pelos padroes da mentalidade americana copiam quase integralmente os modelos
de anuncios de agencias gqui 35 vem os anugcios feitos dos E.U. € so colocar
nos textes em portugués s € 0 que eu gostaria de perguntar era se realmente
nao estar de acordo e havendo processos psicolégicos inclusive completamente
difercntes e até opostos , e o processo de tentar impingir as coisas as pe ssoas
nos E.U. & uma coisa e ao ser transplantada para aqui nfo resulta de uma owtra
coisa falsa , falsa e ate hipotética nio sei se me fiz explicar bem no meu ra-
ciocinio .
Renato - na verdade & que eu nao consigo responder a sua pergunta., porque eu
fico imaginando que um processo que existe agui é este. se tivesse vindo outro
mas
.era possibel comparar . como € o que existe aqui toda a técnica americana foi
transposta ¢ muito dificil raciocinar do que aconteceria se ela ndo existisse
Fernando - o que eu quis dizer € o seguinte: porque para nos & importante
porque é toda essa discucdo de que realmente um movelzinho com mais enfeite
ou com mais pézinho dourado . deve ou nio ser feito, a pessoa compra por isso
ou naoc compra, tenho a impressdo que fica posto em 22 plano na medida em gque
a gente sabe que ha uma procura de coisas que afinal dex contas se toda essa
gente com uma necessidade de excecio procura uma certa originalidade eu acho
que nessa originalidade ela pode encontrar uma certa faixa de coisas de um
certo gosto e sem um certo enfeite entdo combdisse o Décic ha reddmente sk
uka grande identificaca@o entre quem faz e quem £xx vai comprar . mas indepen-
dentemente disso o0 caso que ia te perguntar era que se esse movel, voltando
ao caso do movel fosse feito de um outro geito nio teria a mesma aceitacdo?
jé acusando oS NESRSSmEISX mesmos meios porque se realmente se faz uma campanhs
publicitdria e se as pessoas compram esses moveis uma grande parte inicialmente

(T . - 3

e por terem visto esse movel no anuncio mas a uma certa altura dos acontecimen-
’ s Ftrs ’ . . o -

fos e por ja haver varias fabricas fazendo moveis . eu nao tenho nenhuma in-

quietacdo de pesqudésa de mercado nesse sentido mas por curiosidade normal em
i k
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conversa com muita gente nossa conhecida tenho verificado que muitas vezes
as pessoas estao exitantes na questdo de adquirir moveis . entdo pergunta
’ . - - *
onde e que eu vou comprar, e a gente aconselha . mowveis da mobilia contempo
~ . e . . - 4 (4

ranea tem um certo ... sao bastantex koriginais , sao bastante simpaticos,

’ . . : . .
falam de varias casas de moveis e depois acabam por encontrar uma outra coi

. . ~ L4 . .
sa num outro lugar que a gente nem imagina. entao sera que funciona a coisa
. ’ = g £ ~
por esse sentido de estabelecer atraves de umx anuncio elementos de ligacao
com a mentalidade da pessoa, quer dizer toda essa complexidade que a publi-
. . . . # . ’
cidade se tem rodeado, justificar ate o proprio faturamento , sera que tem
. . > ~ W .
essa justificacao] e isso que eu perguntei.
Renato - eu ndo achei, quando eu falei na propaganda e nos veiculos de
comunicagéo de massa eu achei que essg era uma forma de explicar. o sucesso
de alguns padroes. achei que era uma Brma e eu sei que o cinema mostra mui-
ta coisa que os jornais mostram , que as revistas mostram e que ndo sao
propaganda e se encontra alguma coisax parecida com aquilo e se compra.
’ ? - .

mas acontece que a propaganda Ex recpete e repete bastante. e eu imagino

’ o .
que essa € a formula ou esse é o modo como a pessoa Rxgx acaba ficando fa-

miliarizada com a forma e acaba achando que ela nio for socializada

Fernando -é mais o que eu acredito na farga da publicidade , mas o que eu
acredito , o que eu quero dizer é que a pessoa através dessa insisténcia
ela € mais hobilizada no sentido de se estimular e adquirir o objeto do
que propriamente , ¢ como determinar o objeto ou como determinar a marca

ou com determinado aspecto, estilo,

’ .
eu acho que o problema que o Lemos esta tendo talves ele tenha sido abor-
& 3 - - A 3 . ) - -
dado num aspecto particular, a pesquisa da motivacao que voce éitou inicial-

mente que teve esse desenvolvimento fantastico de alguns anos para ca, pro-

ENXX .
cenra interpeetar o comportamento do consumidor e tem utilizado nesse senti-

do o estudo ee psicologds , psiquiatras médicos, enfim uma série de especial
lidades inclusive inteiramente fora da propaganda . e nessa motivacao da
compra como na motivacio de qualquer ato consciente nosso eles chegaram
aparentemente consciente nosso eles chegaram a conclusido seguinte: em 129
lugar que todo o ato é motivado e 29 gque toda a motivaqéo é uma busca ao

prazer 8
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e em 32 lugar que o prazer nao e um fenomeno racional mas sim um fenomeno emo-

cional . baseado na satisfacdo de sentimentos pessoais . sendo assim nfo sendo

S

s niveis mentais que ndo sdao Justalentgé ons-—

pde

racional atinge principalmente do
> - = 5 . ’ . - .
ciente mas sim o subconsciente e ate o inconsciente. dessa maneira os psicologis
de venda estfo procurando atingir o consumidor ndc apenas sobre esse aspecto que
td - - 4 N -
nos estamos vendd enfatizados pelo Renato, qual seja a busca do prestigio pessoé
. . = - B ’
e nesse sentido existe o trabalho formidfvel do Pance Pakard que € o©
. v s ~ 4 .
que foi traduzido em portugues a nova tecnica de convencer

o
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esse livro e tao formidavel que nao foli reeditado . en tenho a impressao que
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por motivo muito justo . o Vance PacKard no Seu =x¥ livro mostra atra

dos atos do consumidor americano que o consumidor americanc compra hoje
cerca Jd¢ 40% a mais do que as suas necessidades efetivas de compra. e a tal

.

perigoso para a economia americana , que eles acham que

[¢RY

ponto esse fenomeno
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guxlquer modificac¢2o usado= por motivos politiccs, scociais religioscs ou ate

vamos dizer assim por uma falha maciga na propria propaganda . qualquer modifi-

k]

ca§5o nesses atos digo viria trazer uma tremenda a2 industria ame-

fJ

icana e eles citam eantao unsexemplas‘abundantissimos quais os anzois gue estdo
sendo langados para © consumilor comprar . e qual o comportamentex psixuiégisﬂ
do consumidor dentro do aspecto psicologico dentro dessa compra . esses anzois
nio sdo apenas a busca de prestigio social alias o ¥ance Packard ficou tao impre
sionado com esse aspecto que é vamos dizer assim um dos preponderantes que escre
veu um outro livro chamado a busca do prestigio, exatamente busca do prestigio
pessoal . max existe ainda vamos dizer assim um anzol que se lan¢a no super mer-
cado vem a ser o apelo ao impulso irrefletido ha o anzol do apelo a £im infancia
»hé o anzol de apelo ao sexo , a o problema da personalidade do produto, e sua
jdentificacdo com a personalidade flo comprador esse problema é de tal forma im-
portante na compra que ja existe luta entre as companhias para emprestar aos
produtos a personalidade do produto concorrente . e alguns exemplos por exemplo
da gazolina , um exemplo conhecidissimo de uma gazolina que é anunciada nos E.U.
com - flame jantes,esportivos jovem vamos dizer, e outra gazolina que é
-apresentada como consumida pela classe média , conservadora, isto é pela pessoa '
de habitos mais moderados , entloc ela é apresentada nos seus anuncios na sua
propaganda dom ambientes campestres, mais verdes e azuis-na propaganda . pois
bem eles fizeram uma pesquisa entre os consumidores da gazolina

vamos dizer e os da de 22 tipo, pedindo para aue esses consumi-
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dores descrevessem como seria o carro dos seus sonhos, e verificaram que o con-
sumidor da gazoling vermelha escrevia xxxkem um automovel tambem flamejante chei
de enfeites normalmente esportivo. enquanto o outro normalmente descrevia um
Seflan quatro portas, de cor discreta, de maneira que talves a nossa discucao

- ° ~ 4 =
esteja motivada por esse fato de que a propaganda nao esta usando a8penasm o ti-

po de anzol ela esta usando muitos tipos de anzois que ndo estdo apenas ligédo :
a essa busca do prestigio mas tambem 3 identifi cacado da personalidade o apelo

a infancia o apelo do impulso irrefletido e assim por diante. e esses anzois

nao funcionam apenas nos E.U. para o consumidor americano porque se baseiam

em mecanismos psicologicos que sao universais . quer dizer a vaidade ,o desejo
de subir na escala social o impulso irrefletido sao fenomenos Iz natureza geral

L4
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ha um feaomeno brasilédro
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essa ¢ a explanacao que eu gueria fazer . € gue nac

’ 5 4 ’ & Vag 3 -
0 que a propagania esta arlicando ao Brasil e efetivamente a consequencia G 2V
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