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RESUMO

Em todas as campanhas publicitarias estdo presentes as estratégias de comunicacdo e
marketing necessarias para um trabalho completo e efetivo. Assim, esta pesquisa teve como
objetivo estudar o processo e as estratégias de comunicacdo presentes na campanha
Meéquizice da rede de fast food Mc Donald’s e analisar o comportamento do consumidor
diante dela, buscando entender se o resultado foi positivo ou negativo para a marca.
Metodologicamente foi realizada uma pesquisa bibliografica e ap6s o estudo dos dados
coletados, uma pesquisa exploratoria e quantitativa a partir da coleta de opinibes dos
consumidores, utilizando um questionario online. Foi possivel, concluir, entdo, que as
estratégias de comunicacdo usadas pela marca Mc Donald’s sdo aplicadas de uma forma
massiva, buscando atingir pessoas de diferentes faixas-etarias e classes sociais. Foi observado
que as estratégias utilizadas foram efetivas, trazendo bons resultados, e que o publico-
consumidor obteve uma percepcdo positiva em relagdo a campanha, contribuindo para a
valorizacdo da marca.

Palavras-chave: Estratégias de comunicacdo. Marketing. Comportamento do consumidor.

ABSTRACT

In all advertising campaigns, the communication and marketing strategies necessary
for a complete and effective work are present. Thus, this research aimed to study the process
and communication strategies present in the Mequizice campaign of the fast food chain Mc
Donald's and analyze the consumer's behavior in front of it, seeking to understand whether the
result was positive or negative for the brand. Methodologically, a bibliographic research was
carried out and after the study of the collected data, an exploratory and quantitative research
was carried out from the collection of consumer opinions, using an online questionnaire. It
was possible to conclude, then, that the communication strategies used by the Mc Donald's
brand are applied in a massive way, seeking to reach people of different age groups and social
classes. It was observed that the strategies used were effective, bringing good results, and that
the consumer public obtained a positive perception in relation to the campaign, contributing to
the valorization of the brand.

Keywords: Communication strategies. Marketing. Consumer behavior.
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1 INTRODUCAO

O estudo e a busca pelo entendimento do processo e das estratégias de marketing séo
importantes para um resultado positivo em todos os tipos de campanhas, principalmente as
publicitérias, por isso as grandes marcas e redes estdo em constante evolucdo buscando
mudangas proveitosas, sempre acompanhando os melhores assuntos e meios atuais para a
divulgacdo de seus produtos. Antes do produto chegar até o cliente ele passa por vérias etapas
e uma das mais importantes é a divulgacédo, que por meio dela o publico conhece, se interessa
e realiza a compra.

A venda ndo é um processo simples, por trds de todo o trabalho existem estudos,
ajustes e experiéncias. O principal objetivo de uma campanha é atingir o seu publico-alvo e o
mais importante de tudo, fidelizar e fazer com que ele compre o produto divulgado. Por isso é
de grande importancia o bem-estar do leitor, ouvinte e espectador ap6s a veiculacdo da
campanha.

Em vendas, ndo € suficiente conhecer as técnicas das fases que compdem a acéo de
vendas, é preciso conhecer também, e muito bem, o processo mental e psicologico
que envolve o relacionamento Vendedor x Cliente. O vendedor deve estar atento
para perceber quando abre o sinal verde. Se avangar no sinal vermelho, correrd sério
risco de quebrar a cara. (CORTEZ, 1996, p.35).

Além do processo de estudo das estratégias de comunicacdo, o principal objetivo da
pesquisa realizada é analisar também o comportamento do consumidor diante da campanha,
buscar entender quais foram as sensacOes e emocgdes sentidas diante das imagens e falas
presentes na divulgacdo. O processo de absorcdo das informacgbes pelo puablico-cliente é
essencial para a empresa, pois € diante desse resultado que a empresa sabera se o retorno foi
positivo ou negativo decorrente da acdo, sabendo também quais pontos devem ser
melhorados.

Alguns pesquisadores sobre os consumidores conseguiram analisar um ponto
importante em relacdo as emocdes durante o processo de compra. Todas as emocdes, sejam
elas positivas ou negativas, tém pesos decisivos na maneira em que 0s consumidores pensam,
decidem e compram. A maioria, se ndo todos os consumidores, utilizam o ato da compra para
controlar seus sentimentos, como em um dia que ndo foi produtivo e nem agradavel em que se
compra um sorvete como se fosse um antidoto para a situacdo. Pesquisadores também
efetuaram um estudo de como todo esse processo de pensamento, como a raiva, amor, culpa,
podem influenciar até mesmo de uma maneira inconsciente. (HOYER; MACLNNIS, 2012).

O consumidor tem uma percep¢do da realidade tdo diferenciada quanto as pessoas
tém da vida. Alguns percebem com agrado determinadas propagandas, enquanto
outros as consideram ridiculas. Assim, o consumidor desenvolve atitudes positivas
e negativas com relacdo a produtos, a propagandas, a lojas, a pessoas € a tudo o que
parece dizer respeito a sua propria vida. (KARSAKLIAN, 2009, p. 13).

A propaganda e a qualidade do produto nos dias atuais sdo essenciais para um
funcionamento efetivo das estratégias e para as vendas, por isso o0 produto deve ser
diferenciado dos demais e sempre buscar um ponto de destaque.

Sem um estudo e uma percepcao de qual serd a melhor maneira de chegar até o cliente
ndo haveria sucesso no processo de compra e venda, portanto ndo é apenas vender, é
necessario o entendimento, um produto trabalhado e um planejamento amplo para poder se
obter éxito em qualquer tipo de campanha ou promogéo.
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O cliente deve ser fidelizado pela marca, por isso a campanha deve convencer quem
estd vendo, cada pessoa tem o seu ponto de conquista, entdo o publico-alvo tem que ser
sempre definido corretamente para poder se encaixar em todas as estratégias estudadas para
realizar todo o processo.

Atualmente com o mundo globalizado, a campanha publicitaria € o principal meio de
divulgacdo de produtos, lojas e promogGes, por isso com um trabalho dirigido corretamente e
todas as etapas concluidas, fica mais facil de conquistar o objetivo, todas as campanhas
devem ser detalhadas e criadas com base no conhecimento de seu publico-alvo, cada etapa
construida tem grande importancia no resultado final.

Com a popularizacdo da internet e a facilidade proporcionada, a sociedade
contemporanea vive em constante evolucdo. Na atualidade é normal observar pessoas
ostentando e mostrando o luxo, praticando o consumismo e o individualismo. Vivemos em
um mundo pds-moderno, ou com outras palavras, pds-capitalista, onde é constante a evolucéo
e criacdo de pontos inovadores e tecnoldgicos. (MONTEIRO, 2017).

A rede do Mc donald’s é mundialmene conhecida e tem um grande reconhecimento
diante do publico, as campanhas criadas pela marca também sdo bem vistas e sempre estéo
sendo divulgadas pelo mundo. A campanha Méquizice foi inserida ao puablico com o objetivo
de mostrar que cada pessoa tem a sua maneira de consumir os produtos da marca, Sseu
costume, deixando claro que nenhuma das op¢Oes sdo erradas e que cada pessoa € de um jeio
diferente, utilizando pessoas famosas na campanha mostrando as suas proprias méquizices.

A campanha Méquizice foi uma das mais comentadas da rede do Mc Donald’s, teve
um recohecimento grande por sempre estar utilizando pessoas famosas em seus videos,
utilizar uma comunicacdo mais atual e uma linguagem mais despojada, da maneira que 0s
jovens séo atraidos.

Visto que a campanha tem um processo amplo antes de ser inserida e a finalizacao
tem grande importancia: Como a campanha “Méquizice” realizada pela rede de fast food Mc
Donald’s foi recebida pelo seu publico? Essa absorcao foi positiva ou negativa para a marca?

Diante do estudo a presente pesquisa tem como objetivo geral realizar um
levantamento da campanha “Méquizice” de forma a entender como o publico-consumidor
recebeu e se comportou diante dela, entendendo qual o impacto no consumo. Portanto, foram
definidos os seus objetivos especificos: realizar uma analise da importancia do marketing
atual para uma campanha efetiva e também sobre as estratégias utilizadas pelo Mc Donald’s
na realizacdo da campanha; levantar e analisar os resultados obtidos pelo Mc Donald’s em
relacdo ao convencimento do seu publico-cliente e colher a percepcdo dos consumidores para
entender o comportamento e a visdo diante da campanha.

O tema da presente pesquisa € relevante pois 0 entendimento das estratégias de
marketing € essencial para a area da publicidade e propaganda, a estratégia muda a cada
campanha realizada, exigindo um acompanhamento e uma evolugéo constante, de acordo com
a atualidade, todo publico tem o seu ponto de conquista e convencimento, portanto isso deve
ser trabalhado com estudos e observagdes do comportamento do consumidor para 0 bom
funcionamento do trabalho.

Comecamos uma estratégia pensando nas opgdes e alternativas que uma empresa
tem para alcancar seus objetivos em um dado cenario. Esse € um momento em que
0s gestores coletam, analisam e interpretam dados e pensam no presente, mas
principalmente no futuro da empresa. Depois de muita reflexdo, os gestores colocam
a “mdo na massa” para que tudo funcione, tentando superar os problemas nao
previstos e aproveitar oportunidades que possam surgir. (MONTEIRO, 2017, p.53)

Diante do acompanhamento da campanha de uma marca conhecida, o intuito é
entender as estratégias utilizadas e analisar a sua producdo. Para isso, foi realizado uma
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percepcdo da campanha, com coleta de informacdes de veiculacdo e satisfacdo do publico,
buscando entender as estratégias utilizadas e qual o retorno para a empresa.

A pesquisa se divide em duas partes para a busca dos resultados, primeiro foi realizada
uma pesquisa bibliogréafica e apos ser estudado os dados coletados, uma pesquisa exploratoria
e quantitativa com coleta de opiniGes por meio da aplicacdo de um questionario via platafoma
Google Forms, sendo disponibilizado um link em grupos do WhatsApp.

A pesquisa bibliografica tem um conceito amplo, que comeca na identificagéo,
localizacdo e a extracdo do contetdo bibliografico até a exposicdo do texto escolhido, onde
comeca a ser explicado a literatura que foi analisada, sendo o inicio de todo trabalho de
pesquisa. Foi realizada uma pesquisa afim de abordar o conceito das estratégias de venda e
compreender como sdo expostas ao publico para o melhor funcionamento da campanha
(STUMPF, 2006).

A pesquisa bibliografica é de grande importancia para a realizacdo do embasamento
tedrico e a pesquisa em si, mas para um complemento e agregar ao resultado também foi
realizada uma pesquisa exploratéria e a aplicacdo de uma pesquisa de opinido, sendo aplicado
um questionario.

A pesquisa por amostragem tem por objetivo, entrevistando-se uma parcela muito
pequena da populacdo que se deseja pesquisar, realizar afirmacgdes validas para a
populagdo como um todo. Nao é preciso entrevistar uma grande porcentagem de
pessoas para saber com precisdo 0 que pensa a populacdo pesquisada sobre
determinado assunto. (ALMEIDA, 2002, p.45).

Foi realizada uma pesquisa de opinido com aplicacdo de um questionario para um total
de 100 pessoas, o tempo de disponibilidade serd de duas semanas e o perfil almejado para
responder sdo pessoas acima de 18 anos que se consideram consumidoras da rede de fast food,
a aplicacdo do questionario sera diante da plataforma Google Forms, sendo disponibilizado o
link em redes sociais € meios de comunicacdo para 0 acesso do mesmo, buscando entender
como foi o comportamento do publico-cliente diante da campanha.

2 IMPORTANCIA DO MARKETING E SUAS ESTRATEGIAS

Segundo estudos e analises de Plinio Monteiro (2017) podemos dizer que o ponto
central do marketing é compreender e facilitar as trocas sociais que ocorrem entre pessoas,
empresas, governos ou organizacoes.

Todos os seres humanos tém suas necessidades basicas. Todos precisamos de comida,
agua, oxigénio, roupas e uma casa para poder ter uma condicao boa de vida e poder viver em
um ambiente urbano ou até mesmo rural, todos esses quesitos sdo chamados de necessidades
fisioldgicas. Todos esses pontos se tornam desejos quando estdo identificadas como um ato de
satisfagdo ou prazer de obter objetos em especifico. Uma pessoa a0 mesmo tempo pode ter
sede, que é considerado uma necessidade de um ser humano, como pode também ter uma
vontade de sanar a sede tomando um refrigerante ou suco. Diante de estudos, o marketing na
atualidade € mais voltado para realizar os desejos das pessoas do que realmente as
necessidades. (COBRA, 2009).

O marketing é baseado em estratégias, praticas e técnicas que estdo sempre buscando
resultados assertivos, sendo eles em curto, médio ou longo prazo. O principal objetivo é
sempre satisfazer os clientes, identificar suas necessidades, seus problemas e trabalhar em
cima. Com o passar dos tempos 0 marketing vem evoluindo positivamente e ganhando uma
grande importancia e relevancia, todas as grandes empresas como o Mc Donald’s contam com
pessoas e equipes especializadas no assunto.
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No sentido mais popular do marketing, normalmente consideramos que temos duas
partes envolvidas: empresas e consumidores. Nessa visdo popular, logo pensamos
que as empresas tém um produto ou um servico (isso é o que chamaremos de oferta
ou proposta de valor) e que os consumidores tém o dinheiro para pagar. Também
para falarmos que existe uma relagdo de marketing, é necessario que as duas partes
se comuniquem e sejam capazes de demonstrar o valor da sua oferta. Mais do que
isso: as partes devem ser capazes de entregar aquilo que prometeram! Se vocé ja
pagou por um produto que ndo recebeu ou que ndo era exatamente como vocé
esperava, vocé sabe a péssima imagem deixada pela situacdo. E isso é exatamente o
oposto do que se espera de uma relagcdo de marketing: que ambas as partes fiquem
satisfeitas. (MONTEIRO, 2017, p.17)

Juntamente com os aplicativos e meios de comunicagdo que estdo em constante
evolucdo, os consumidores caminham junto, com caracteristicas e comportamentos diferentes
a cada momento.

Os consumidores de hoje sdo bem informados e podem facilmente comparar varias
ofertas de produtos semelhantes. O valor do produto é definido pelo cliente. As
preferéncias dos consumidores sdo muitissimas variadas. (HERMAWAN, 2010
p.17).

Com o mundo em constante evolugdo, tem que ser acompanhado de perto e
frequentemente as mudancgas do marketing e de seus consumidores. Cada consumidor tem sua
propria caracteristica e 0 marketing caminha juntamente com cada um deles, trabalhando o
convencimento e satisfacao de todos.

Diferente de tratar as pessoas ou clientes de maneira simples e repetitiva, 0S novos
profissionais da area de marketing devem trata-los com uma certa preocupacao, devidamente
como seres humanos plenos, deve ser levado em conta a mente, coragdo e espirito. A
constante busca pela solucdo e realizacdo da satisfacdo prépria dos consumidores, vem 0s
tornando pessoas com um objetivo de transformar um mundo atualizado e globalizado em um
mundo melhor. (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2010)

Quando falamos em estratégia de marketing, temos de considerar que toda
organizagdo possui diferentes “tipos de clientes” ou grupos que interagem com ela a
todo momento. Esses publicos interessados sdo chamados de stakeholders. Existem
stakeholders internos e aqueles que estdo fora da organizacdo (externos). Os
stakeholders internos sdo os donos, os funcionarios, os gerentes €, em alguns casos,
0s acionistas em grandes empresas. Sdo considerados stakeholders externos o
governo, parceiros, fornecedores, ONGs e, claro, o cliente. Em uma perspectiva de
marketing, o cliente pode ser considerado o stakeholder externo mais importante da
organizacdo. Pense um pouco nisso. Por que vocé acha que o cliente é tao
importante para uma organizagdo? Simples! Se a empresa ndo tiver consumidores,
se os clientes estiverem insatisfeitos ou se o publico ndo achar que oferta da empresa
vale a pena ndo existe faturamento. (MONTEIRO, 2017, p. 54).

Portanto, o marketing é mais do que essencial nas empresas, ndo so pelo fato de
proporcionar uma fidelizacdo e conquista de clientes, mas também por divulgar e mostrar de
uma maneira perfeita o seu produto ou marca, informando e convencendo o seu publico.

3 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR E SUAS CARACTERISTICAS
Se em uma pesquisa ou andlise, for solicitado a definicdo de consumidor, a resposta

pode ser considerada o estudo de como uma pessoa adquire os produtos, uma resposta basica
e direta, por mais que seja uma pequena parte do conceito. (HOYER; MACLNNIS, 2012).
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O comportamento do consumidor é crucial em qualquer tipo de campanha, venda,
promocdo ou anuncio. A resposta buscada no final de cada campanha vem diretamente do
publico-alvo, portanto o empenho e dedicacdo na criacdo das campanhas baseadas no estudo
do comportamento do consumidor é essencial.

O conceito comportamento do consumidor pode ser definido de diferentes formas, mas
o0 essencial é esclarecer que € o comportamento que eles mostram diante de uma compra, pode
ser em uma avaliacdo ou 0 uso de produtos também, todo esse processo é considerado como
um todo. O comportamento do consumidor tem um foco em como as pessoas decidem,
tomam as decisdes de compra. Isso leva em conta o que eles compram, que momento eles
compram, o motivo que compram, com qual frequéncia é realizado a compra e como é
avaliado essa compra. Esse processo gera uma consequéncia nas futuras compras, isso € 0
estudo do comportamento do consumidor. (SCHIFFMAN; KANUK, 2009).

Existem inUmeras razdes pelo motivo em que o estudo e pesquisa sobre o
comportamento do consumidor se transformou em uma disciplina do marketing independente.
Os profissionais vém analisando ha algum tempo que nossos consumidores tém reacdes e
comportamentos que nem sempre estdo de acordo com a teoria basica do marketing.
(SCHIFFMAN; KANUK, 2009).

Além de cada pessoa ter as suas proprias caracteristicas e costumes, muitas coisas
mudaram, as compras online, os feedbacks, a maneira de ser analisado esse processo todo,
mas a Unica coisa que se mantém da mesma maneira € a importancia do assunto, todo o
processo de venda é baseado no estudo do publico-alvo e do comportamento dele antes,
durante e ap0s a compra.

E evidente que, como individuos, somos todos Unicos. Entretanto um dos aspectos
constantes mais importantes relativos a todos nés, apesar de nossas diferengas, é
que, acima de tudo, somos consumidores. Desempenhamos um papel vital na satde
da economia local, nacional e internacional. (SCHIFFMAN; KANUK, 2009, p. 1).

Cada cliente tem sua maneira de comprar e sua caracteristica preferida de produto ou
marca, alguns gostam de usar o produto do momento, buscando estar junto com a “moda”
atual, e outros pelo contrario, preferem ser diferentes dos demais, cada pessoa pode ser
influenciada de uma maneira diferente pela midia, nas campanhas atuais, o poder de
convecimento e influéncia sdo grandes, como a roupa que famosos utilizam, carros que
passam peas ruas e aparecem em comerciais e 0s alimentos que influeciadres postam e
comentam nas midias. O principal objetivo do estudo do comportamento do consumidor é
tentar entender todos os motivos na rotina de compra e principalmente o porqué foi tomada a
decisdo de compra, 0 que levou o consumidor a efetuar a compra.

Entende-se por interagdo social o processo que se da entre dois ou mais individuos,
em que a agdo de um deles é, ao mesmo tempo, resposta a outro individuo e
estimulo para as acOes deste. Na realidade, as acdes de um sdo, simultaneamente, um
resultado e uma causa das a¢des do outro. Assim, motivacOes, percepcdes e atitudes
do consumidor constituem um ponto de partida logico, mas insuficiente para
explicar seu comportamento. LAgico, porqué as decisdes de compra sdo sempre fatos
ligados a individuos. Insuficiente, porque elas explicam, antes de tudo, as
preferéncias e intengdes, mas ndo necessariamente 0 comportamento que seguiré.
(KARSAKLIAN, 2000, p. 87)

A pesquisa do consumidor em si € utilizada para o entendimento do comportamento
do mesmo, de uma forma melhor. E utilizada para analisar mercados-alvo e parar obter um
estudo mais aprofundado sobre os habitos da midia do alvo. E usado para que o estudo e o
entendimento de como os consumidores analisam marcas, lojas e produtos e também o porqué
tomam as decisoes seja eficiente. (SCHIFFMAN; KANUK, 2009).
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O entendimento dos diferentes tipos de consumidores e a analise do comportamento
deles é importante para a construcdo da campanha, cada caraceristica deve ser estudada e
compreendida, pois junto das estratégias utilizadas, o comportmento do consumidor vai
direcionar a campanha ao caminho correto, conquistando o objetivo de uma forma positiva.

4 MARKETING DO MC DONALD’S E SUAS ESTRATEGIAS

O Mc Donald’s é mundialmente conhecido, sendo notavel o tamanho da rede e do seu
poder de venda, para isso existem grandes profissionais mantendo a area do marketing e as
estratégias definidas para poder conquistar o seu publico e manter a empresa sempre no topo
das vendas, sempre seguindo a atualidade e a evolucdo do marketing.

No filme Fome de Poder (2017), é mostrado a trajetdria e a histdria da criacdo da
marca Mc Donald’s, desde a forma de producdo dos lanches até a construcao da loja fisica e
seu logotipo de arcos amarelos, podendo analisar como foi pensada e criada, fica nitido
perceber também a inovacao no marketing causada pela rede de fast food, alterando o padréao
da época e conquistando o publico.

O logotipo é a primeira lembranca que se tem de uma marca, por ser a primeira
imagem da marca, a primeira identificacdo do produto ou servico, e no caso do Mc Donald’s,
rapidamente é associado aos arcos dourados e as cores amarelo e vermelho. Cumpre o
esperado de um logotipo: fixacdo na mente, fécil associacdo ao nome e originalidade.
(MACEDO; CORAT,; KIAN, 2012).

Um logo marcante € melhor visto pelo publico e faz a diferenca na imagem da marca,
junto do logo temos o slogan “Amo muito tudo isso” que também faz parte do
reconhecimento da marca. Sendo um ou outro, se encontrado em algum lugar
automaticamente é associado a marca.

O principal slogan do Mc Donald’s prega a filosofia do “Amo muito tudo isso”. Esta
frase reforca a conotagdo de que a lanchonete ndo vende hamburgueres e batatas
fritas, mas um modo de vida, um padrédo tido como moderno e, por isso, valorizado
pela sociedade e por esse motivo que frase 'r traduzida literalmente e se adequa
globalmente. (MACEDO; CORAT; KIAN, 2012, p. 4)

Uma marca possui varios elementos e pontos essenciais, como o logotipo, design,
embalagem e o slogan, que permite com que o consumidor e cliente associe rapidamente o
produto ao fornecedor. O desenvolvimento e construcdo de uma marca de peso comeca por
essas bases, que devem ser a estrutura, a base. (MONTEIRO, 2017).

O Mc Donald’s prioriza a qualidade de seus produtos, esta sempre buscando inovacao
e melhorias para a conquista de seu publico. Em todo langamento de um produto ou
campanha, é realizado uma nova estratégia de marketing, sendo estudado todas as
caracteristicas e encaixando com as necessidades dos clientes.

Algumas marcas globais conhecidas estdo aos poucos desenvolvendo sua condigdo
de marca cultural. Por exemplo, o Mc Donald’s posiciona-se como icone maior da
globalizagdo. Tenta criar a percepcéo de que a globalizagdo é simbolo de paz e
colaboracéo. (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2010 p.17)

Mesmo apresentando alimentos gordurosos e ricos em sédio, as pessoas continuam
consumindo os lanches porque sdo populares, répidos e adequados ao modo de vida
contemporaneo. As familias aprendem a gostar e a desejar os alimentos, algumas por status,
por se identificarem com o estilo Mc Donald’s, outras pela influéncia das propagandas e
campanhas e ha ainda aquelas que consomem porque foram ensinadas e acostumadas a comer
fast food. (MACEDO; CORAT,; KIAN, 2012).
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Pensando em alimentos mais saudaveis, foi acrescentado produtos menos gordurosos
em seu cardapio, como saladas, frutas e sucos, por isso podemos dizer que o Mc Donald’s é
umas das maiores empresas do mundo.

O Mc Donald’s, assim como qualquer outra instituicdo global de fast food, centra
suas estratégias de comunicagdo na conquista de novos mercados e na fidelizacdo
daquelas ja existentes. E a maneira mais eficaz de atingir estes stakeholders, em se
tratando de uma comunicacdo de longo alcance, é por meio da adequacdo do
discurso & mensagem pretendida. A rede pretende abranger consumidores de faixas
etarias, classes sociais, habitos de alimentacio e culturas diversas.
Consequentemente, 0s caminhos até esses publicos de interesse envolvem
estratégias de comunicagdo massiva, principalmente com campanhas veiculadas nos
meios representativos dessa, ou seja, televisdo, radio, internet, outdoors, etc.
(MACEDO; CORAT; KIAN, 2012, p. 11)

Ja foram inUmeras campanhas realizadas pela rede, todas elas tiveram uma absorcao
positiva pelo seu publico e sempre atingiram as expectativas, alguns exemplos de campanhas
e acOes de marketing realizadas sdo: Copa do mundo, onde o Mc Donald’s acabou criando na
Copa de 2018 um lanche para cada pais principal da copa; Universidade do hamburguer, um
estabelecimento localizado em S&o Paulo, onde os funcionarios sdo treinados, buscando a
melhoria do atendimento em suas lojas; Méquizice, que é uma das campanhas que mais
envolveu o seu publico cliente, o objetivo dela ¢ mostrar a “méquizice” de cada pessoa, ou
seja, 0 costume ou combinacgédo dos produtos da rede na hora de comer, cada pessoa tem o seu
jeito e seu gosto, e o intuito da campanha é mostrar que todas as maneiras sdo corretas,
mostrando famosos, cantores, todos com suas manias.

Profissionais de marketing ao redor do mundo expandiram o conceito e passaram a
focar também as emogdes humanas. Introduziram novos conceito, como marketing
emocional, marketing experimental e valor de marca. Para gerar demanda, ndo
bastava apenas atingir a mente do cliente com o classico modelo de posicionamento.
Era necessério atingir também o coracdo do cliente. (KOTLER; KARTAJAYA,
SETIAWAN, 2010 p. 31)

Portanto, o marketing é importante dentro e fora das empresas, além disso € preciso
estar sempre se adequando aos tempos contemporaneos e em suas constantes evolugdes. O
Mc Donald’s estad sempre entre as maiores marcas do mundo, trabalhando todos os pontos de
venda e se comportando estrategicamente para um resultado positivo.

5 PESQUISA DE OPINIAO

Neste estudo, foi aplicado um questionario online na plataforma Google Forms, antes
do inicio das questdes, foi disponibilizado o Termo de Consentimento Livre e Esclarecido
(TCLE) no questionario, 89 pessoas maiores de 18 anos e que se consideram consumidoras da
rede de Fast Food Mc Donald’s responderam um total de 8 questdes, o questionario foi
disponibilizado no dia 20 de outubro de 2022 e foi encerrado dia 22 de outubro de 2022,
através de um link enviado para grupos do WhatsApp e Instagram. O objetivo foi atingido
rapidamente pelo fato de se tratar de um assunto de facil acesso e respostas, sendo necessario
apenas 2 dias para a concluséo.

A seguir, os gréaficos dos resultados obtidos:
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Gréafico 1 — Frequéncia no consumo de fast food

1 - Com qual frequéncia vocé consome fast food da marca Mc Donald’s?

89 respostas

@ Nao como.
@ Raramente, bem pouco.
Uma vez por més,

@ Mais de duas vezes por més.

_— | @ Semanalmente.
]

Fonte: Google Forms (2022)

A primeira questdo teve como objetivo descobrir qual a frequéncia que o0s
respondentes consomem fast food da marca Mc Donald’s. O grafico apresenta que 42,7%
consomem poucas vezes, 31,2% consomem ao menos uma vez por més e 20,2% dos
entrevistados consomem mais de duas vezes a0 més, as opc¢des de consumo semanalmente e
pessoas que ndo comem, ficaram com menos de 5%.

Gréfico 2 — Acesso a conteudo publicitario da rede

2 - Voceé ja teve acesso a algum tipo de contetdo publicitario do Mc Donald’s?

89 respostas

® sim.
® Naio.
N&o me lembro.

=

Fonte: Google Forms (2022)

Na presente questdo, o intuito foi obter a informacgdo da quantidade de entrevistados
gue ja tiveram acesso a algum conteudo publicitario do Mc Donald’s. Como esperado, por ser
uma marca com um grande alcance 93,3% das pessoas responderam que ja tiveram acesso e
as opgoes de resposta “ndo” e “ndo me lembro” tiveram menos de 10% cada uma.

Gréfico 3 — Meio mais utilizado para interagdo com as promogoes



19

3 - Qual o meio que vocé mais utiliza para saber das promogoes da marca?

89 respostas

@ Internet.

@ Televiszo.

) Réadio.

@ Loja Fisica.
@ Aplicativo.

@ Posters na rua

Fonte: Google Forms (2022)

Na questdo 3 a pergunta relacionada aos meios de comunicagdo, questionava qual o
meio mais utilizado para interagir e saber das promocdes da marca Mc Donald’s. O grafico
aponta que praticamente metade das pessoas com 47,2% utilizam a internet e outras 43,8% o
aplicativo, enquanto o radio ndo teve nenhum voto, a televisédo e loja fisica tiveram menos de
5%. Apenas uma pessoa votou em outros, escolhendo a opcao de poster espalhados pelas ruas.

Gréafico 4 — Ap6s o video (https://youtu.be/NQOXTBEAQJO), identificar as pessoas
presentes nele

4 - Apds assistir o video, vocé conhece alguma das pessoas famosas participantes?

89 respostas

@ Sim, sei quem sao.
@ Nao, nunca vi.
@ Nao tenho certeza.

Fonte: Google Forms (2022)

No gréfico 4, a questdo foi respondida apds a visualizagdo do video da campanha
Méquizice, o video € composto por pessoas famosas e a intencao foi saber se os entrevistados
0s conheciam. N&o teve nenhum voto na opgdo de ndo conhecer os famosos e 95,5 % votaram
que realmente haviam conhecido, e o restante votou que ndo tem certeza do conhecimento das
pessoas presentes no video.


https://youtu.be/NQ0xTbEAqJ0
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Gréafico 5 — Questionamento sobre pessoas famosas nas campanhas

5 - Em sua opinido, a utilizagdo de pessoas famosas e uma linguagem mais jovem, chama a

atengdo do publico e ajuda na campanha?
89 respostas

@ Sim, com certeza.
@ Nao, s6 prejudica.
Nao tenho certeza.

Fonte: Google Forms (2022)

Na presente questdo o questionamento foi em relacdo a campanha, se a utilizacdo das
pessoas famosas e uma linguagem mais jovem realmente foi efetiva para a campanha. Com
quase unanimidade nas respostas, 98,9% das pessoas votaram que sim, esses pontos ajudam
na campanha e 1,1% apenas, votaram que ndo tem certeza.

Gréfico 6 — Convencimento da campanha

6 - Em sua opinido, a campanha é capaz de convencer o publico a comprar os produtos?
88 respostas

@ Sim, muito.
® Nazo.

Nao tenho certeza.

Fonte: Google Forms (2022)

Na pergunta de nimero 6, o questionamento foi se a campanha é capaz de convencer o
publico a comprar os produtos da marca. 87,5% das pessoas concordam e votaram que sim e
12,5% ndo tem certeza desse convencimento, e nenhum voto na op¢do de que nao é capaz de
convencer.
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Grafico 7 — Influéncia de compra apos ver a campanha

7 - Vocé ja foi influenciado a comprar algum produto da marca Mc Donald’s depois de ver um
conteldo publicitario?

89 respostas

® sim.
@ Nao.

Néo lembro.

Fonte: Google Forms (2022)

Na ultima questdo do questionario, o objetivo era saber se as pessoas ja foram
influenciadas a comprar algum produto da marca depois de ver algum conteddo publicitario.
Boa parte dos entrevistados votaram que sim, com 77,5%, e 16,9% votaram que nao e apenas
5,6% das pessoas ndo lembram de serem convencidas por uma campanha.

Os resultados obtidos na pesquisa de opinido estdo de acordo com o estudo tedrico
realizado, é possivel analisar e comparar as questdes apresentadas aos entrevistados com o
conteddo estudado, as estratégias analisadas foram utilizadas na campanha e o0
comportamento do consumidor diante dela foi positivo e satisfatorio para a marca.

6 DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Para compreender com mais profundidade, os resultados do estudo do presente
trabalho referente as estratégias de comunicacdo e a percepcdo da campanha Méquizice, foi
necessario a juncdo de duas partes do trabalho, a pesquisa de opinido, que é composta pela
visdo e opinido de todos os entrevistados em relacdo a campanha e a secdo teorica juntamente
dos objetivos.

De acordo com os resultados obtidos na pesquisa de opinido, na questdo sobre a
frequéncia da compra de fast food podemos analisar que a quantidade de consumidores é
elevada, mesmo cada pessoa tendo sua frequéncia de consumo, com menos de 48 horas as
respostas esperadas foram alcangadas. Segundo a pesquisa de Roberto Macedo, Pedro Corat e
Fernanda Kian (2012), as pessoas criam o costume de consumo desses produtos por ligacéo
ao modo de vida na atualidade, sendo considerado um alimento rapido e de facil acesso, outra
questdo analisada é a influéncia causada pelas propagandas.

Em relacdo ao conhecimento e acesso aos conteudos publicitirios da marca Mc
Donald’s, sendo considerada uma rede mundialmente conhecida, o resultado da pesquisa
confirmou a percepcdo de que a maioria conhece ou ja teve acesso aos conteudos, o resultado
da questao relacionada ao assunto teve a op¢ao do “sim” com mais votos, liderando com mais
de 90% das respostas. Logo em seguida foi tratado e questionado as pessoas qual 0s meios
mais utilizados para se manterem atualizados em relacdo as promocgdes, campanhas e valores
dos produtos da marca, os resultados obtidos focaram em duas op¢Oes de resposta, internet e
aplicativo. Mais uma questdo voltada ao mundo contemporaneo e suas caracteristicas, as duas
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opcdes mais votadas estdo ligadas a internet, mostrando que o marketing e as proprias marcas
caminham junto com a globalizacdo, ligando o resultado com os estudos de Kotler, Kartajaya
e Setiawan (2010) onde é citado que as marcas consideradas globais levam um
posicionamento de frutos da globalizacdo, levando o conceito de globalizagdo como um
simbolo de paz e colaboracao.

Segundo Monteiro (2017), as marcas utilizam varias partes da estruturacdo para que 0s
clientes possam identificar com facilidade os produtos anunciados a marca vendedora, mas
um ponto essencial na construcdo dessa fidelizacdo é a conquista do seu publico utilizando
algumas estratégias, em uma das questdes presentes no questionario, foi disponibilizado o
video da campanha Méquizice, onde estdo presentes algumas pessoas famosas como
protagonistas e 95,5% das pessoas entrevistadas conhecem os famosos e apenas 4,5% néo tem
certeza. Podemos analisar 0 uso destas pessoas como uma estratégia efetiva, pois na questdo
que compBe 0 questionario sucessivamente, a porcentagem de respostas que condiz que a
utilizacdo de famosos e uma linguagem mais jovem nas campanhas chamam a atencdo do
publico e tem um lado positivo para a marca foi de 98,9%.

Segundo dados obtidos por um estudo de Macedo, Corat e Kian (2012) o Mc Donlad’s
sendo uma marca global de fast food utiliza estratégias para a conquista de novos mercados e
a fidelizacdo dos que ja existem, a utilizacdo de famosos e uma linguagem mais jovem foram
aprovados pelos consumidores entrevistados, por se tratar de um marketing amplo, todas as
estratégias utilizadas sdo aplicadas de uma maneira massiva, utilizando a internet, televisdo,
radio, outdoors, etc. A marca tem como objetivo abracar todos os tipos de consumidores, de
diferentes classes sociais, faixas etarias e culturas.

O objetivo principal da marca € conquistar e fidelizar seus clientes, por isso as
campanhas sdo estudadas para poder atingir pontos estratégicos de cada pessoa e poder
convencé-las. Segundo Cobra (2009) todas as pessoas necessitam de algumas coisas, como
comida, bebidas e roupas, sendo elas necessidades bésicas, essas necessidades podem se
tornar desejos quando sdo vistas como poder saciar alguma vontade, por isso séo utilizadas as
estratégias de marketing, para o convencimento do consumidor, ndo apenas quando tiver a
necessidade, mas também o desejo e por isso 0 marketing de hoje € mais centrado em
satisfazer os desejos do que as necessidades. Com os resultados do questionario é possivel
compreender que a maioria dos entrevistados, com 87,5% concordam em que a campanha tem
0 poder de convencimento do publico e os 12,5% restante das pessoas ndo tem certeza dessa
afirmacéo.

Com a utilizacdo da internet e a facilidade de acesso a informacdes de qualquer
categoria, 0 publico tem diferentes maneiras de pensamentos e formas de decisdo, Hermawan
(2010) afirma que hoje os consumidores tém informacdes importantes e tem a facilidade de
comparar produtos e ofertas, mudando suas preferéncias. Por conta disso o Mc Donald’s
sempre trabalha assuntos atuais e de relevancia para poder formar suas estratégias de
comunicacdo e venda. Para a maior chance do resultado positivo nas campanhas, segundo
Kotler, Kartajaya e Setiawan (2010) os profissionais do marketing mudaram a maneira de
pensar e o foco foi ampliado para o estudo do consumidor, levando em consideracdo as
emocdes dos seres humanos, entende-se que para gerar demanda, as estratégias precisavam
atingir ndo apenas a mente dos consumidores, mas atingir as emocdes e 0 coragao.

Analisando os resultados obtidos da pesquisa, é de facil compreensdo o resultado
positivo da campanha, € notorio que uma boa parte dos entrevistados (77,5%) ja foram
convencidos por contetdos publicitarios da marca Mc Donald’s a comprar os produtos,
deixando apenas 16,9% das repostas para nao e 5,6% para que ndo lembram.

Atraves desse estudo e dos resultados obtidos, pode-se concluir que a construcdo das
campanhas publicitarias pode ser baseada no estudo de seu publico-alvo, nas estratégias e nos
acontecimentos da atualidade, portanto, podemos afirmar a eficacia da campanha publicitaria
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da rede de fast food Mc Donald’s com o seu publico consumidor, trazendo um retorno
positivo para a marca.

7 CONSIDERACOES FINAIS

Nesta pesquisa, foi realizado um estudo bibliografico em relacdo as estratégias de
marketing e sua importancia na construcdo de diferentes contetdos publicitarios, o estudo
mostra que cada pessoa tem seu ponto de fidelizacdo e conquista e a maneira em que o Mc
Donald’s trabalha esse ponto em suas campanhas, o principal foco foi analisar o
comportamento do publico diante da campanha Méquizice e os resultados levados até a
marca, aplicando um questionario de pesquisa de opiniao.

Com o mundo contemporéneo, as campanhas, 0s consumidores e as estratégias
evoluiram e ainda continuam evoluindo. Com isso, as campanhas publicitarias estdo sempre
caminhando junto, todas com um estudo apropriado e especifico, cada publico-alvo com suas
caracteristicas proprias e cada objetivo com um caminho diferente para ser conquistado. Isso é
chamado de globalizacdo, uma constante evolucéo e melhoria de todos as &reas, com a ajuda
da tecnologia. Por isso é de grande importancia o estudo das estratégias de comunicagéo e 0
entendimento do comportamento do consumidor, pois com as duas partes sendo estudadas, a
criacdo da campanha publicitaria fica mais facil, e o retorno sera positivo.

O trabalho desenvolvido teve como intuito entender duas partes importantes para o
funcionamento da campanha, as estratégias de marketing utilizadas e sua importancia na
conquista do publico, entender as caracteristicas e 0 ponto de conquista de cada pessoa,
auxiliando na construcdo da campanha. A segunda parte foi saber como o publico-alvo
recebeu e se comportou diante da campanha, se o resultado recebido foi positivo ou ndo para a
marca e se realmente pode ser considerada efetiva para as vendas.

Desta forma, os objetivos buscados na pesquisa foram alcancados, identificando que
sdo inumeras as estratégias utilizadas pela rede de fast food Mc Donald’s em suas campanhas
na divulgacdo de seus produtos, mas a utilizacdo de pessoas famosas, musicas do momento,
assuntos mais comentados na atualidade foram as principais. Em especial na campanha
Méquizice, foi utilizada uma estratégia para unir e conhecer ainda melhor o seu pablico-alvo,
0 objetivo da estratégia foi mostrar que cada pessoa tem sua maneira e mania de comer 0s
produtos da marca, mostrando que nenhum dos costumes sdo errados, pelo contrario, sao
especiais e notéveis, pois os mais diferenciados foram reconhecidos pela marca. Mas por se
tratar de uma marca conhecida e bem-sucedida, podemos considerar a principal estratégia de
comunicacdo da rede Mc Donald’s a conquista de novos mercados e a fidelizacdo dos ja
existentes, utilizando a comunicacdo massiva, como em televisdes, internet e outdoors.

A construgdo de uma campanha bem estruturada é baseada em estudos prévios e
objetivos, pode-se analisar na campanha observada no trabalho que todos os pontos
estratégicos foram efetivos, a utilizacdo de famosos e uma interacdo direta com 0s costumes
dos consumidores foram o ponto principal, fidelizando os consumidores ja existentes e
alcancando e conquistando novos.

Além disso, foi obtido com os resultados da pesquisa de opinido o aprendizado de que
as campanhas precisam ser estudadas e focadas em estratégias especificas de cada publico,
assim como foi realizado pela marca Mc Donald’s, que de acordo com as respostas foi muito
bem instalada e recebida pelo publico-consumidor. Diante do estudo, fica visivel que as
pessoas tém o conhecimento de pelo menos alguma campanha publicitaria da rede e 0 mais
importante, a maioria ja foi convencida a adquirir algum produto depois da interagdo com
algum conteudo publicitario da marca.

Portanto, o0 estudo das estratégias de marketing antes da producdo de qualquer
conteddo publicitario é essencial, foi entendido que toda a campanha criada necessita de



24

detalhes e caracteristicas diferentes uma das outras, baseadas em estudos e definicdo de seu
publico-alvo.

Para proximas pesquisas, 0 conteldo desta pode ajudar em outros pontos de foco
também, diante de que sejam associados as estratégias de marketing e o estudo do
comportamento do consumidor diante de alguma campanha, produto ou marca. Assim, €
esperado que a presente pesquisa possa ajudar na realizacdo de proximos trabalhos sobre o
assunto presente na mesma.

REFERENCIAS

ALMEIDA, C. A. Como séo feitas as pesquisas eleitorais e de opinido. S&o Paulo: Editora
FGV, 2002.

COBRA, M. Administracdo de marketing no Brasil. Rio de Janeiro: Editora Elsevier, 2009.
CORTEZ, V. E. Conversando sobre vendas. Sao Paulo: Editora Atlas, 1996.

FOME DE PODER. Direcéo: John Lee. Producdo: Film Nation Entertainment Brasil: HBO
Max, 2017. Filme (155 min).

HOYER, D. W.; MACLNNIS J. D. Comportamento do consumidor. 5.ed. Sdo Paulo:
Cengage Learning, 2012.

KARSAKLIAN, E. Comportamento do consumidor. 2.ed. Sdo Paulo: Editora Atlas, 20009.

KOTLER, P.; KARTAJAYA, H.; SETIAWAN, I. Marketing 3.0: as for¢as que estdo
definindo 0 novo marketing centrado no ser humano. Rio de Janeiro: Elsevier, 2010.

MACEDO, G. R; CORA, P; KIAN, F. A forca da marca e o discurso programado para o
publico: O padrdo Mc Donald’s de consumo. 2012. Disponivel em :
https://d1wqtxts1lxzle7.cloudfront.net/37617223/44. A forca_da_maraca_Roberto Fernand
a_e_Pedro-with-cover-page-
v2.pdf?Expires=1664924845&Signature=Qb81rOrv5Bk2Evage6hkpEAaBG~vsGVAZoDyPZ
hcdbFULotMeW4gLZQyn~kzGypamOGO0Z~e-
UulHYQza55th6EiN1ta64bBSn34t3mBeXveilL 7weDIMVWXGIIGmbEST4IHAIKHcfOlyHK
bUtvxPyr~bgImA2jjAbQfewCpSrg~tIXhttgUO8x63JUXPIEYY8qid3VnIX7BETaMGOFifl1l9
6YN4JSD~BIID~gu8YtwXH3bEsdajghaxHPCivfhSHjWg98hHHfdubQslaDSU~j3w90BTT
w3DZ9I~F11XO~bW5m5C9zbVXmTn9WzRZJInoSh~3F~xJ6z0tI3PDb2owUlyQ  &Key-
Pair-1d=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA. Acesso em: 04 out 2022.

MONTEIRO, P. Gestdo de marketing. Belo Horizonte, SEBRAE Minas, 2017.

SCHIFFMAN, G. L.; LESLIE, L. K. Comportamento do consumidor. 9.ed. Rio de Janeiro:
Copyright, 2009.

STUMPF, C. 1. Pesquisa bibliografica. In: DUARTE, J; BARROS, A. Métodos e técnicas de
pesquisa em comunicagao. S&o Paulo: Editora Atlas, 2005. p.51- 61.



25

APENDICE A — QUESTIONARIO

Ola, me chamo Pedro Gianti, sou aluno do 4° ano de Publicidade e Propaganda no
Centro Universitario Sagrado Coracdo. Estou realizando meu Trabalho de Conclusdo de
Curso e conto com algumas informacdes presentes nesta pesquisa para serem inclusas no meu
trabalho, para fins académicos. Este questionario faz parte da pesquisa "ESTRATEGIAS DE
COMUNICACAO: A PERCEPCAO DA CAMPANHA “MEQUIZICE” DA REDE DE
FAST FOOD MC DONALD’S". Diante do estudo, foi definido o publico-alvo, pessoas que
se consideram consumidoras do Mc Donald’s e sejam maiores de 18 anos, portanto, responda
0 questionario se estiver dentro dos requisitos.

1 — Com qual frequéncia vocé consome fast food da marca Mc Donald’s?
() N&o como.

() Raramente, bem pouco.

() Uma vez por més.

() Mais de duas vezes por més.

() Semanalmente.

2 —Voce ja teve acesso a algum tipo de contetdo publicitario do Mc Donald’s?
() Sim.
() Nao.

3 — Qual 0 meio que vocé mais utiliza para saber das promocodes da marca?
() Internet.

() Televisao.

() Rédio.

() Loja fisica.

4 — A campanha Méquizice consiste em mostrar que cada pessoa tem sua maneira, costume
ou combinacdo para comer os produtos da marca, e as mais criativas foram postadas pelos
perfis oficiais da rede. Assista ao video: https://youtu.be/NQOXTbEAQJO

5 — Ap0s assistir o video, vocé conhece alguma das pessoas participantes?
() Sim.
() Nao.

6 — A utilizacdo de pessoas famosas e uma linguagem mais jovem, chama a atencdo do
publico e ajuda a campanha?

() Sim.

() Néo.

7 — Em sua opinido, a campanha é capaz de convencer o publico a comprar os produtos?
() Sim.
() Néo.


https://youtu.be/NQ0xTbEAqJ0
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8 — Voce ja foi influenciado(a) a comprar algum produto da marca Mc Donald’s depois de ver
um conteudo publicitario?
() Sim.
() Néo.
Obrigado!
APENDICE B - TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

CEP - UNISAGRADO

Prezado (a) Senhor (a) Gostariamos de convida-lo a participar de um estudo intitulado
“ESTRATEGIAS DE COMUNICACAO: A PERCEPCAO DA CAMPANHA
“MEQUIZICE” DA REDE DE FAST FOOD MC DONALD'S” que sera desenvolvido
pelo Pedro Gianti Durdes de Vasconcelos sob orientacdo da Prof®. Dra. Nirave Reigota
Caram

A presente pesquisa tem como objetivo geral realizar um levantamento da campanha
“Méquizice” de forma a entender como o publico-consumidor recebeu e se comportou
diante dela, entendendo qual o impacto no consumo. Como beneficio o trabalho auxiliara
na compreensdo do comportamento dos consumidores e sua visdo diante da campanha. Os
riscos desta pesquisa relacionam-se com o sigilo dos dados e risco minimo de
constrangimento por parte dos respondentes da pesquisa. Reforcamos que todos os
procedimentos éticos serdo seguidos com o intuito de assegurar o sigilo da identidade dos
participantes e das informacdes coletadas. Destaca- se que o participante podera desistir
do estudo a qualquer momento. Caso haja danos decorrentes dos riscos previstos, o
pesquisador responsavel assumira a responsabilidade pelos mesmaos.

Para participar deste estudo o (a) Sr. (a) ndo tera nenhum custo, nem recebera qualquer
vantagem financeira, mas sera garantido, se necessario, 0 ressarcimento de suas despesas,
e de seu acompanhante, como transporte e alimentacao.

Sua participacdo consistird no preenchimento de um questionario com questdes voltadas
para a percep¢do da campanha “Méquizice” da rede de fast food Mc Donald’s.

Assim, solicitamos sua autorizacdo para apresentar os resultados deste estudo em eventos
da éarea cientifica e publica-los em revista cientifica ou outro meio de divulgacdo
cientifica, mas garantimos que seu nome, caso faca parte dos dados do estudo, serad
mantido em sigilo absoluto quando da divulgacédo dos resultados.

Note que sua participacdo é voluntaria e, portanto, o(a) senhor(a) ndo é obrigado(a) a
fornecer as informacoes e/ou colaborar com as atividades solicitadas pelo Pesquisador(a).

Da mesma forma, caso decida ndo participar do estudo, ou tomar a decisdo, em qualquer
momento, de desistir do mesmo, ndo sofrera nenhum dano, penalidade ou
constrangimento.

Fique certo que os pesquisadores estardo sempre a sua disposicdo para qualquer
esclarecimento que considere necessario em qualquer etapa da pesquisa e, para tal, no
final deste documento se encontram seus nomes e forma de contato.
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CEP - UNISAGRADO
Participante

Eu, , portador do documento de
Identidade fui informado (a) dos objetivos deste estudo de
maneira clara e detalhada e esclareci minhas duvidas. Sei que a qualquer momento poderei
solicitar novas informac6es e modificar minha decisao de participar se assim o desejar.

Declaro que concordo em participar desse estudo. Recebi uma copia deste termo de
consentimento livre e esclarecido e me foi dada a oportunidade de ler e esclarecer as
minhas ddvidas.

Bauru, de de

Assinatura

Pesquisadores:

Nome: Pedro Gianti Durdes de Vasconcelos e Prof. Dr. Nirave Reigota Caram

E-mail: Pedro.giantil@hotmail.com e

nirave.caram@unisagrado.edu.br

Av. Prefeito Jodo Sinatura, 530 — Jardim Floresta, Boracéia, fone:

(14) 99841-5712

Assinatura do pesquisador 1

Assinatura do pesquisador 2

Data:

Em caso de dividas com respeito aos aspectos éticos deste estudo, vocé podera consultar
o:

Comité de Etica em Pesquisa do UNISAGRADO

Centro Universitario Sagrado Coragéo

Rua Irmd Arminda 10-60, Bauru — SP Fone: (14) 2107260


mailto:Pedro.gianti1@hotmail.com
mailto:nirave.caram@unisagrado.edu.br
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