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Atividade de Empreendedorismo 02/abril/2018.
Leia o texto abaixo e entenda o “valor” de uma marca.
Qual a diferença
entre uma marca e um produto?
O que é mais fácil
de assimilar?

Podemos observar em vários locais da nossa cidade, em várias empresas, em vários ramos da sociedade, um imenso pleonasmo. Já observou que alguma vez na vida falamos: Vou subir para cima! Não é engraçado?
Muitas vezes queremos reforçar uma ideia e acabamos por enfraquecer a mesma, fazendo uma afirmação, ou negação, em que não é preciso ser enfatizada.
Quando olhamos para uma placa de uma empresa de vidros que nos diz: Vidraçaria XYZ Vidros, com o nome VIDRAÇARIA
bem destacado em relação a XYZ Vidros, ocorre um erro de "branding".
Porque isso? 
Muitas vezes o desespero para vender o PRODUTO fomenta mostrar ao máximo o que é vendido. Mas observando com mais detalhes, quando se é pronunciado "XYZ Vidros" já está sendo colocando um pensamento implícito que esta mesma empresa citada trabalha com vidros! Ou será com parafusos? Com certeza não.
No exemplo citado anteriormente, nós reportamos a ideia de atribuir valor a um produto específico que é, no caso, o vidro. Precisamos fomentar não o valor em um produto, mas sim na MARCA! Por que? Pegando ainda o exemplo anterior, quando trazemos à memória uma empresa de vidros, normalmente, não lembramos naquele instante de alguma empresa que seja mais conhecida e idônea para as vendas deste produto, ou seja, na maioria das vezes, em lojas de pequeno porte, não se é pensado no poder e força que uma marca pode causar em determinadas pessoas. Ficamos com a mente vaga, sem atribuição deste produto-empresa.
Agora, quando falamos em supermercados, ou mesmo hipermercados, com certeza já imaginamos uma marca específica de cada empresa vendendo seus produtos! Sim ou não? Com certeza sim!
No supermercado já aconteceu algo interessante. Uma mãe pede para o filho pegar um pacote de Bombril na prateleira e o filho volta com um saco de esponjas de aço da Assolan, mas a mãe aceitou sem relutar ou mesmo chegar no seu subconsciente algo de diferente! Mas pare e pense um pouco. Você concorda que o PRODUTO se chama "esponja de aço" e a MARCA se chama "Bombril"! Logo, a mãe atribuiu a marca BomBril a qualquer produto esponja de aço que estivesse no mercado. A indagação que muitos me fizeram: "E porque isso aconteceu?".
A marca BomBril já foi sondada nas mentes das pessoas como uma marca forte, e que de tamanha força o produto ficou sinônimo da marca! Quando falamos em BomBril, associamos ao produto esponja de aço a marca BomBril, ou seja, é como se o produto estivesse revertido na marca!
Outro exemplo é quando falamos em cerveja. Quando ouvimos uma "a cerveja que desce redondo!". Não tem como nos redirecionarmos a uma marca de cerveja muito conhecida. É provável que quase todos os brasileiros já associam este "slogan" a marca da requerida cerveja. Mas o porquê disso tudo então? Tudo isso é para dizer que sua marca precisa fazer parte da história, virar filosofia entre as demais da concorrência. Não vamos defender o produto, mas sim usá-lo da maneira certa para fazer da marca uma referência entre as outras!
Se pensarmos em "Jornal Nacional" logo nos reportamos à emissora da Rede Globo. Se falarmos em "Holywood" atribuiremos o valor na mesma hora a grandes filmes mundiais, e assim sucessivamente! Você terá muitas histórias para contar para seus filhos e netos! Quando falamos da vidraçaria, observamos uma atribuição de valor no produto e não
na marca da empresa. Precisamos sim usar o produto para elevar o nome da empresa, mas não o contrário! 
https://imasters.com.br/artigo/3735/midia-e-marketing-digital/atribuir-valor-a-marca-ou-ao-produto?trace=1519021197&source=single

O Valor da Marca em Marketing
Por Rafael Mauricio Menshhein
14/02/2007

As Marcas estão presentes no dia a dia das organizações, dos consumidores e do mercado, então saber construir um nome reconhecido e valioso é fundamental, uma vez que um dos diferenciais percebidos hoje é a Marca de um produto. Além de trazer a história de uma empresa, a Marca traz consigo os valores da organização, têm uma vida própria e pode ser facilmente lembrada pelo consumidor.
Alguns pontos que tornam uma Marca forte, no mercado e na mente do consumidor, são:
· Nomes curtos: fáceis de lembrar, que possam ser usados em vários países, que tragam uma identidade própria ao produto ou serviço, servindo até mesmo com um atestado de qualidade;
· Identificação com o produto: algumas características do produto acabam levando até a Marca o que ele representa, como exemplo podem ser citadas as pilhas Duracell, cuja Propaganda sempre enfoca sua durabilidade diante das demais Marcas do mercado;
· Fatores culturais: muitos nomes podem não ser usados em outros países, devido ao significado em outra região, então essa preocupação para se colocar um produto em um mercado internacional é vital, como exemplo existem o Mitsubishi Pajero, Chevrolet Nova, Ford Pinto;
Idade do produto: muitos produtos têm, na mente do consumidor, quando perguntados como seria uma pessoa com aquele nome, uma imagem já envelhecida, outros são extremamente jovens, como produtos da Arno, resistentes e que lembram uma pessoa com mais idade.
Cada Marca possui elementos que identifiquem o produto ou serviço com seu consumidor, há uma fidelidade entre a pessoa e o produto que adquire. Com a concorrência global os produtos ficam praticamente iguais, algumas Marcas, antes não conhecidas, começam a entrar em mercados que não atraem as grandes empresas, mas que preocupam essas organizações por entregarem um produto com a mesma funcionalidade por um preço muito inferior e utilizando-se até mesmo da cópia da identidade da Marca da grande corporação.
O consumidor, atualmente, possui muitas opções de escolha, mas ainda há muita identificação entre ele e o produto que adquire, a Marca pode ser um dos trunfos que as organizações devem trabalhar de maneira mais íntegra e que agregam mais Valor ao produto.
Alguns produtos ou serviços possuem uma Marca tão presente na vida que ao lembrar de um determinado setor as pessoas automaticamente relacionam o produto e a Marca, como:
Automóveis de luxo: a Mercedes é muito lembrada, traz essa característica embutida em seu nome e os carros são objetos de desejo de muitos;
· Telefones móveis: a Nokia tem uma imagem de superior, possui produtos que superaram a concorrente Motorola diante da virada da tecnologia usada e hoje têm uma imagem de inovadora e sempre jovem;
· Times de futebol: o Real Madrid ainda é o time mais caro do mundo, o custo dos seus jogadores faz com que todas as apostas de sucesso sejam feitas.
O profissional de Marketing deve conhecer profundamente o produto ou serviço ofertado, a Marca é fundamental para que o consumidor possa entender que tipo de produto é e facilmente lembrar, dessa forma a concorrência sempre busca ocupar um lugar na mente do consumidor com as suas Marcas, o que exige muitos estudos e uma Pesquisa muito bem elaborada.
http://www.portaldomarketing.com.br/Artigos1/Valor_da_Marca.htm

Quando uma marca forte gera valor ao produto
Em um mercado-alvo, é um dos pontos mais relevantes a criação de VALOR para o consumidor, a elaboração de produtos que alem da sua forma física, ou então sua utilização no caso de serviços que possam causar um impacto na mente do seu consumidor.
Em um mercado-alvo, é um dos pontos mais relevantes a criação de VALOR para o consumidor, a elaboração de produtos que além da sua forma física, ou então sua utilização no caso de serviços que possam causar um impacto na mente do seu consumidor e que seus benefícios sejam realmente percebidos pelos seus consumidores.
Devem estar atento aos fatores que possam causar este impacto no consumidor por determinado produto ou serviço, desde a ideia inicial até a elaboração das estratégias adequadas ao mercado e ao público-alvo; direcionando ou focando a um determinado segmento ou nicho de marcado.
A criação de uma marca forte é o objetivo das organizações, marcas que conquistem reconhecimento e longevidade, e que agregam valor ao produto.
O consumidor adquire produtos que lhe mostrem valor, atenda suas necessidades, e cumpra com o prometido.
Algumas marcas são percebidas como propriedade do consumidor, ele é fiel aos produtos e serviços, e ao valor que isso lhe proporciona, e com isso aumenta a responsabilidade das empresas diante do seu público-alvo.
Atualmente com a evolução em determinadas áreas como a internet, consumidores sabem o que procuram, e não querem gastar dinheiro com produtos frágeis, e, que não lhe tragam benefícios, é ai nesse ponto que entra o valor, não apenas atender as expectativas do consumidor, mas lhe surpreender em algum certo ponto.
Para isso são necessárias estratégias que busquem dados, para que o ponto exato em que o consumidor tenha prazer em comprar, e que a analise da compra não se baseie somente no preço.
As estratégias não devem somente se preocupar com o Valor, o produto em si é o passo inicial de todo esse processo, inclusive o da criação de uma marca forte como forma de agregar valor a esse produto.
Com a grande oferta de produtos, efeito da globalização, muitos consumidores acabam por almejar produtos de marcas reconhecidas, o que gera a imitação dos produtos de uma marca forte, por empresas de porte menor, com isso percebe-se que todos os produtos que necessitam ser mostrados têm influencia sobre o conceito de imitar uma marca de sucesso.
Características podem gerar valor, e fortificação do nome da empresa, bem como a fidelização do cliente, pelo valor que os produtos dessa empresa lhe proporcionam.
· Qualidade: Utilização de materiais de qualidade superior ao invés de utilizar-se de materiais que não tenham a mesma confiabilidade, apenas no apelo por um valor menor.
· Políticas de Garantia: Consumidores sempre levam em consideração, pois precisam ter certeza que não estão "Jogando Dinheiro no Lixo", comprando produtos com defeito. É o caso da Dell, fabrica de computadores.
· Preocupação com o Meio Ambiente: Consumidores estão aptos a comprar produtos de empresas que visam sustentabilidade, pois isso gera a ele Valor, de não ser corresponsável pela degradação do meio ambiente. É o caso da Natura Cosméticos.
Uma preocupação natural quanto aos produtos que imitam as marcas de sucesso é "o consumidor pode até testar esses produtos, mas dificilmente se tornara fiel a ele, por todas as características e atributos que formam o valor em sua mente".
O Consumidor se tornara satisfeito se o produto atender suas expectativas, e insatisfeito se o mesmo não ocorrer. Se esse desempenho superar suas expectativas o cliente então se tornara muito satisfeito, ou encantado. Um cliente encantado vale dez vezes mais para uma empresa, pois um cliente altamente satisfeito é menos propenso a mudar para a concorrência quando parecer surgir uma oferta melhor.
http://www.administradores.com.br/artigos/negocios/quando-uma-marca-forte-gera-valor-ao-produto/53672/
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