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6 PARTE | Entendendo o marketing social

(Campanha com marca visa atingir usudrios em transito

Praca

Trabalhadores voluntarios, incluindo rotarianos, mobili-
zadores comunitirios e agentes de sadde, facilitaram a
vacinagao para algumas familias a0 administrar as vaci-
nas na casa das criangas: um banco de dados fol usado
para localizar criangas aptas a receber a vacina. As cabi-
nes de vacinag3o estavam espaihiadas por todos os luga-
res; conforme dito por Chhabra:

[..] 2 imensid3o da campanha indiana [era] dificil
e imaginat. Havia 700 mil abines de vacinagdo opera-
25 por 2.5 milhdes de agentes, que [tiham consigo) 2.
milhoes de pacotes de vacinas, mantidos sob refrigera-
40 por 6,3 milhdes de 53cos de galo.*

Equipes de vacinagdo em transito também foram alo-
cadas em estacoes de trem, rodovias e ruzamentos fodo-
vidrios importantes para atender criancas em transito.

Promogio

* Mensagens: as mensagens se concentravam na pro-
mogao de um forte sentimento de empoderamento
dacomunidade. Mensagens especificas enfatizavam
a doenca, os beneficios da vacinagdo contra a polio
3 Impreciso dos preconceitos.

* Mensageiros: para combater falsos rumores, o
Rotary na India formou um Comité dos Ulemas
para educar os clérigos mugulmanos a respeito dos
beneficios da imunizag3o. Eles escreveram notas
afirmativas nas linguas locals, que foram entdo
usadas pelos profissionais da sadde para conven-
cer a5 familias que estavam em divida de que as
vacinas eram seguras.* A Unicef India recrutou cele-
bridades para aparicdes anuais em campanhas nas
midias de massa, incluindo Amitabh Bachchan, um

década (reveja a Figura 1.1). jogadores indianos de
criquete famosos também foram importantes para
‘acampanha, pois convidavam publicamente os pais.
aimunizar seus filhos.

« Elementos criativos: para distinguir a campanha da
pdlio de outros programas de sadde. uma marca em
cores biilhantes, incluindo amarelo e magentsa, foi re-
forgadacom frases de efeito, que evoluiram das “Duas
‘gotas de vida" para “Todas as crlancas, duas gotas em
cada dose” e “Pelos meus filhos, duas gotas em cada
dose’, enfatizando a responsabilidade dos pais em ga-
ranti o bem-estar de seus filhos (reveja a Figura 1.2).

+ Canals de comunicago: canals tradicionals Inclufam
‘mensagens em outdoors, pdsteres, painés em dni-
bus @ em riquixés, bem como a presenca em dias de
‘eventos nacionals deimunlzacdo, festivals comunitd-
s e grandes encontros pdblicos (veja a Figura 1.3).
Ao longo dos titimos anos, o programa contra a polio
‘adotou maneiras inovadoras de impactar as pessoas,
incluindo mensagens de texto via telefones celulares.

Resultados

£m 1388, estimou-se que 200 mil casos de polio ocor-
reram na India; em 2002, 1.600; em 2011, apenas uma
Pessoa havia contraido pélio no pais. Nenhum caso
havia sido reportado até setembro de 2014. Uma
atividade que contribulu com esse sucesso fol o rigo-
050 esforgo de monitoramento. Foram coletados dados.
para descobrir onde e entre quais individuos os casos.
de polio foram reportados, de forma que estratégias de.
implementagao pudessem ser direcionadas para atingir
segmentos da populagdo em risco. Tim Peterson, um
especialista em polio da Gates Foundation, comentou:
“Compreendemos exatamente por que algumas crian-

VERSIDADE

S EM

FEDERAL

» UFERSA

RURAL




> & O

i

Bloco de notas

2 realges e notas

PARTE Il - SELECIONANDO PUB.

21 de Abr de 2020
Mellow Yellow

beneficios iguais ou maiores que os custos
percebidos

Adicionar anotacdo

21 de Abr de 2020
Mellow Yellow

Isso € certamente consistente coma

definicdo de marketing social usada ao
longo deste texto, pois reconhece que a
intencdo € sempre levar a melhorias na

144 parte

ecionando poblicos-alvo. obi

coma coletar essas informagdes e, finalmente, como ara desenvolver suas estra-
tégias. Primeiro, uma palavra sobre a teoria da troca, outra pedra fundamental do mar-
keting que o ajudard a visualizar esse processo de *negociagio’

7.2 A TEORIA DA TROCA

acredita que receberd tanto ou mais do que dd.” Anteriormente, em 1969, Kotler argume
tou que a teoria da troca se aplica a mais do que a compra de bens e servigos tangiveis,
que pode de fato envolver produtos intangiveis ou simbilicos (por exemplo, reciclagem) e
que 0s pagamentos nio sio limitados 4 questio financeira (por exemple, tempo e es
podem ser os principais custos percebidos).'* Em 1974 e 1978, Richard Bagozzi ampliou
esse arcabougo acrescentando vérias ideias, incluindo que mais de duas partes podem
estar envolvidas na transagio e que o beneficidrio primério de uma troca pede de fato ser
erceira parte (por exemplo, 0 meio ambient

sim como no priblico-alv
, cinco perspectivas de piblico-alvo, identificadas no inicio do capitulo,
0 cruciais e serio elaboradas na proxima secio deste capitulo,

7.3 O QUE MAIS VOCE PRECISA SABER SOBRE O
PUBLICO-ALVO?

7.3.1 Barreiras percebidas
As barreiras sdo reveladas nas respostas do publico a uma variedade de perguntas. Quais
preocupagdes ele tem em relagio ao comportamento? (0 que acha que terd que dar (ou
do que terd de desistir) para pir o comportamento em prética? Ele acha que pode fazer
isso? Por que ndo fez Issano passado, ou ndo o faz regularmente? Por que, provavelmente,
parou de fazer isso? Estes também poderiam ser pensado como os “custos” que o pabl

. Doug McKenzie-Mohr, o psicologo ambiental citado no Capitulo 6,
serva que as barreiras podem ser internas, como a falta de conhecimento ou habilidade
necessiria para realizar uma atividade, ou externas, como as mudangas estruturais que
precisam ser feitas para tormnar o comporiamento mais conveniente, Ele também enfatiza
que essas barreiras serdo diferentes para cada piiblico-alvo e cada comportamento. E por
essemotivo, em nosso processo de planejamento, que o piiblico-alvo ¢ o compartamento
desejado (atividade) sio situados em primeiro lugar’*

Asbarreiras podem estar relacionadas a uma variedade de fatores, incluindo conheci-
mento, crengas, habilidades, infraestrutura, tecnologia, status econdmico ou influéncias
culturais. Elas podem ser reais {por exemplo, pegar dnibus levard mais tempo do que ir
de carro sozinho para o trabalho) ou percebidas (por exemplo, as pessoas que pegam o
dmibus nio podem pagar por nenhum outro meio de transporte). Em ambos os casos,
elas siio sempre encaradas da perspectiva do piblico-alvo e, muitas vezes, sioalgo com

wa Segeera). Em 2006, no Malaui, no sudeste
‘ath, uma org;
nizagio internacional sem fins lucrativos, conheciam um produto eficaz de tratamento

VERSIDADE FEDERAL




Faz areferéencia em ABNT, outras

Normas estarao disponiveis em breve.

Cartdes de Estudo o S

final

téglas. Primeiro, uma palavra sobre a teoria da troca, outra pedra fundamental do mar-
keting que o ajudard a visualizar esse processo de “negociagio”

7.2 A TEORIA DA TROCA

que ocorra uma troca, 05 pii-
Jue us custos pere
au mais do que of
taf Marketing afirmando quea
foniece quando o piblico-alvo
bate, em 1969, Kotler argumen-
& de bens e servigos tangiveds,
5 (por exemplo, reciclagem) e
{por exemplo, tempo e esforgo
978, Richard Bagozzi ampliou
e mais de duas paries podem
bde uma troca pode de fato ser

' Lee, R, N., Kotler, Philip. Marketing s¢al. [Digite o Local da Editora]; | ==

Hiblico-alvo.

[Digite o Nome da Editora), [Inserir ano de publicagao]. [ ek catus
9788571440319. Disponivel em:
SOBRE O

https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books
- /9788571440319/. Accesso em: 21 Apr 2020

lariedade de perguntas. Quals
fue acha que terd que dar (ou
fica? Ele acha que pode fazer
rente? Por que, provavelmente,
Komo os custos” que o piibli-
imtal citado no Capitulo 6, ob-
teonhecimento ou habilidade
as mudangas estruturais que

Use o botao acima para criar um novo cee T \ces Feciorus. Elo mmbém snfadza
grupo de cartas e cads comportamento, E por

blico-alve e comporamento

Crie um novo baralho!

defatores, incluindo conheci-
Hus econdmico ou influéneias

| r T
iba Ma nplo, as pessoas que pegam o
hsporte). Em ambos os casos,

Cancelar

Ve, muitas vezes, sio algo com

0 2006, no Malaui, no sudeste
mvolvido pela Path, uma orga-
conneciam um matamento

A & Aa P ¥ O B




PARTE I

ENTENDENDO
0 MARKETING
SOCIAL

UNIVERSIDADE FEDERAL

UFERSA

RURAL D O SEMI-ARIDO




N

\_

E muito
mais!
Divulga ai.




