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RESUMO

O objetivo principal deste Projeto Integrado € o de propor o lancamento de uma nova agéncia
de publicidade no mercado atual, sendo esta a agéncia Orbita, que atua no segmento de
entretenimento. Antes de abrir a empresa, ha diversas pesquisas que devem ser realizadas, a fim
de haver um conhecimento maior sobre o target e 0 ambiente em que a agéncia sera inserida.
Entender todos os procedimentos legais para a abertura de uma empresa também é de extrema
importancia, pois esta deve seguir de acordo com todas as normas e leis impostas para manter-
se em funcionamento. Além disso, deve-se analisar tudo o que é necessario para uma boa gestao
de uma agéncia e isso envolve: os macroambientes, que influenciam no plano de marketing;
analises da matriz BCG e SWOT; os objetivos e metas dos 4Ps e estratégia de produtos e precos.
Com isso, torna-se possivel elaborar um Planejamento Estratégico de comunicagdo da agéncia,
que auxiliara na construcdo de sua identidade visual e nas pecas de divulgacdo. O projeto foi
baseado em pesquisas feitas em sites que abordam os temas estudados, artigos académicos, e

em livros de diversos autores.

Palavras-Chave: Comunicagdo - Publicidade e Propaganda — Abertura de uma empresa —

Ageéncia Orbita.



ABSTRACT

The main objective of this Integrated Project is to propose the launching of a new advertising
agency in the current market, which is the agency Orbita, that operates in the entertainment
segment. Before opening the company, there are several studies that must be performed in order
to have a better understanding of the target and the scenario in which the agency will be inserted.
Understanding all the legal procedures to open a company is also extremely important, as it
should follow in accordance with all rules and imposed laws to remain in operation. In addition,
one should analyze all that is necessary for good management of an agency and this involves:
the macro environments, which influence the marketing plan; BCG matrix and SWOT analysis;
the objectives and goals of the 4Ps and product strategy and pricing. Thus, it becomes possible
to draw up a strategic planning of communication of the agency, which is going to help building
its visual identity and its advertising. The project was based on researchs made on websites that

cover the subjects studied, academic articles, and books of several authors.

Keywords: Communication — Marketing and Advertising — Company opening — Agency
Orbita.
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INTRODUCAO

Este projeto tem como principal objetivo, simular o langamento de uma nova agéncia
de publicidade e propaganda no mercado, neste caso refere-se a Orbita. Para isso, sera
necessario o levantamento de dados secundarios das caracteristicas historicas, econdémicas e de
macroambiente, além dos dados primarios das agéncias de propaganda da regido. Com isso,
havera um estudo detalhado sobre o mercado, o segmento de entretenimento — atendido
prioritariamente pela agéncia - a concorréncia, 0s possiveis clientes, e as caracteristicas da
regido em que sera inserida. Com um estudo profundo de todas essas informacdes, sdo tomadas
as decis0es da futura agéncia.

E preciso também, verificar os aspectos legais para abertura e manutencio dos negdcios
da empresa; desenvolver um plano de negdcios para que as estratégias adequadas sejam
tomadas em seu langamento e, com isso, realizar a sua comunicagdo, em que serao criadas pecas
para o langamento da agéncia, desde modelos tradicionais - como revista - até os mais modernos
- como banner de internet — com a intengdo de adquirir credibilidade, criar uma identidade
visual e fixar a marca na mente dos consumidores.

Vale ressaltar que, para estes fins, foram feitas entrevistas em profundidade com
profissionais de diversas areas, a fim de entender e conhecer sobre: os desafios de manter uma
empresa; as diferentes opinides sobre a propaganda; caracteristicas de um bom profissional e,
principalmente, sobre as agéncias de publicidade e, com isso, foi possivel perceber que boa
parte dos empresarios estdo dispostos a aderir 0s servicos de uma agéncia pequena e iniciante,
pois o primordial € a qualidade do trabalho e seus resultados.

Por meio destes resultados, € possivel projetar algumas agdes e medidas para que a
agéncia iniciante possa alcancar seus objetivos. Diante disso, a Orbita pretende, através de
muito trabalho e esforco, se tornar referéncia em seu segmento, ser reconhecida por ser
inovadora e conectada, e proporcionar excelentes resultados para seus clientes.

Para que haja uma melhor compreensdo, este projeto foi dividido em cinco capitulos
interligados. Veja abaixo:

O primeiro capitulo é voltado para o comportamento do consumidor. Portanto, sdo
levantadas informacgdes primarias, por meio de pesquisas exploratérias, a fim de obter
informacdes sobre 0 mercado e possiveis futuros clientes; e secundarias, que ird apresentar um
estudo sobre como o consumidor se comporta, tanto no geral, quanto voltado para o

entretenimento.
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O segundo capitulo é referente ao estudo e analise dos aspectos éticos e morais que um
profissional de marketing deve ter; do cumprimento da legislacdo necessaria para abrir uma
empresa, bem como uma explicacdo desse processo e dos Orgdos reguladores; obrigacdes,
contratos, tributos, entre outros fatores relacionados a estes.

No terceiro capitulo, sera construido um plano de negdcios para o langcamento da
Ageéncia Orbita, com estudos de macroambiente, analise SWOT e matriz BCG (interna e
externa) e objetivos e metas gerais dos 4Ps. Também serdo apontadas as funcBes de cada
integrante da empresa, com a estrutura organizacional e o organograma, explicacao do portfélio
de servicos da Orbita e toda a parte financeira, em que serdo definidas as estratégias de preco.

No quarto capitulo, serd desenvolvido o planejamento estratégico de comunicacao da
agéncia e o seu briefing, que contera informaces como: quem é a Agéncia Orbita, onde esta
localizada, missdo, visdo, valores, diferenciais, entre outros. Também haverda o plano de
lancamento (descrevendo algumas agdes para promover a empresa), o plano de prospecgéo e o
funil de vendas, falando sobre quantos clientes a agéncia pretende conseguir, de que maneira e
quais artificios serdo utilizados para alcancar seu objetivo.

No quinto e Gltimo capitulo, havera a justificativa da criacdo e o conceito do logotipo,
além das pecas de comunicacéo e divulgacdo da agéncia Orbita. Juntamente com seu manual
de identidade e brandbook, que definem e apresentam a sua identidade visual.

Este projeto foi realizado com referéncias de livros, sites, artigos académicos e discursos
de profissionais conceituados, com o intuito de ajudar na explicacdo e facilitar a compreenséo

e interpretacdo das informacdes sobre o tema abordado. Confira e entre na nossa Orbita.
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1. PESQUISAR, ENTENDER E APLICAR

Pesquisar € procurar informacdes que antes eram desconhecidas, porém, apos serem
estudas passam a ser compreendidas e, assim, agregam conhecimento diante de algum assunto.
Estudar o mercado é entender o que esta acontecendo ao seu redor, como estdo as taxas de

comercializa¢do de um segmento, entre outros. Em suma, € uma procura de se adequar ao meio.

O estudo de métodos de pesquisa pode dar a vocé o conhecimento e a habilidade
necessarios para identificar e resolver problemas. Além disso, 0 emprego correto das
técnicas de pesquisa resulta em estudos que podem fornecer importantes subsidios
para o processo de tomada de decisdo. (ZAMBERLAN, 2008, pag. 09).

E perceptivel que essa pesquisa de mercado seja um fator importante, quando a empresa
precisa entender o que esta acontecendo, até porque, se manter presente em um ambiente sem
saber 0 que se passa, ndo gera lucro. Diante disso, a busca por tendéncias e informagdes se
baseia, na sua grande maioria, em um ideal de saber como vender mais. E, assim, pode-se
observar que, diante dessa conclusdo sobre a necessidade que a pesquisa deve abordar, o
principal foco € entender: Por quem é comprado o produto? Para qué? Quais as vantagens?
Qual a imagem da empresa? Ou seja, buscar entender todos 0s pontos de vista do consumidor,
se colocando em seu lugar, analisando o que o ele quer ou o que, possivelmente, possa querer.
Para isso, empresas investem em estudar o consumidor, entender o seu cotidiano, tendo assim
a intencdo de aplicar os conhecimentos de mercado, estudos de marketing e estratégias de
comunicacgéo, para tornar um produto, um servico ou uma ideia, interessante.

Um grande desafio enfrentado pelas empresas, € conseguir entender o consumidor, pois
este age de uma maneira extremante complexa, levando em consideragdo aspectos como:
sensibilidade, vontades, compulsdes, entre outros fatores. Assim, € possivel observar que
entender o ser humano é uma tarefa que exige uma ardua pesquisa sobre todas suas
funcionalidades, forcas, fraguezas, pontos que tem vantagem quanto a suas acdes e pontos em

desvantagem, diante de descontroles e suas causas.

Conhecer detalhadamente o comportamento dos consumidores, suas necessidades e
desejos, consiste em um importante ingrediente para o sucesso das organizacoes.
Diante desse cenério, a pesquisa de mercado pode atuar com o uma bussola para
auxiliar as empresas a tracarem objetivos e trajetorias bem-sucedidas.
(ZAMBERLAN, 2008, pag.09).
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Sobre esse contexto, a ciéncia que estuda a mente e todas as suas funcionalidades do ser
humano é a psicologia, pois € o estudo sobre o comportamento humano e de onde ele
desencadeia este. Para que esse contexto possa ser entendido, e classificado como um possivel
publico-alvo, ou seja, apds uma identificacdo sobre as principais diretrizes do contexto geral, €
possivel determinar quais os perfis que fazem parte de um foco, que participem de um grupo
de possiveis clientes. Assim, atrair o consumidor fica muito mais simples, pois persuadir
alguém ja se conhece, € como andar em um caminho conhecido de olhos vendados. A
credibilidade se torna um fator simples e de valor.

Por conta desse processo todo de entendimento mercadoldgico e comportamental, neste
capitulo serdo apresentadas as pesquisas feitas pela agéncia Orbita, com o intuito de descobrir
a funcionalidade e identidade da publicidade diante da percepcdo de diversos empresarios.
Além de abordar o estudo do comportamento do consumidor, com pesquisas sobre a postura de
tais, diante do contexto geral de comunicacdo e publicidade, mas também voltado para o ramo

de entretenimento.

1.1. Pesquisando

A pesquisa de mercado é uma ferramenta de grande importancia para uma empresa que
deseja se desenvolver, pois ela fornece informagdes que sdo relevantes nas tomadas de decisoes
empresariais, seja para solucionar problemas ou propor resultados. Portanto, a fim de conhecer
o mercado atual, no ramo da publicidade e propaganda, e de ter um norte para a agéncia Orbita,

foram realizadas entrevistas em profundidade com empreendedores de diversas areas.

1.1.1. Problema de Pesquisa

O foco do problema de pesquisa foi 0 de averiguar e entender as expectativas que 0s
empresarios tinham em relacdo as agéncias de publicidade e, se ja as utilizavam, deveria
verificar se suas necessidades estavam sendo supridas, principalmente no cenario econémico

atual do Brasil.
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1.1.2. Objetivos

Os objetivos desta pesquisa foram os de nortear o rumo da agéncia de publicidade que
sera aberta e coletar informacdes sobre 0 comportamento das empresas ja inseridas no mercado.
Buscou-se também, obter conhecimentos em relacdo as necessidades atuais de comunicacao de
empresarios (que ja atuavam com agéncias ou que precisavam dos servigos destas) e o0 que
esperavam do futuro, para que, desta forma, houvesse embasamento suficiente para auxiliar e

guiar esta nova empresa no mercado.

1.1.3. Metodologia

O estudo foi realizado em uma etapa qualitativa, através da aplicacdo das técnicas de
entrevistas em profundidade. Foram realizadas dez entrevistas. As entrevistas foram realizadas
com base num roteiro semiestruturado, gravadas e posteriormente, transcritas para facilitar a

anélise.
1.1.4. Perfil dos participantes

O perfil demografico dos entrevistados foi classificado em: homens e mulheres, de 42 a
55 anos, pertencentes as classes econémicas A e B, solteiros ou casados, com ensino médio
completo e/ou graduados em algum ramo e residentes em centros urbanos.

Quanto aos aspectos psicograficos, destacaram-se: gestores de micros, pequenas e
médias empresas de diferentes segmentos que ja utilizaram ou ndo os diversos servicos
fornecidos pelas agéncias de publicidade.

1.1.5. Abrangéncia e periodo do estudo

O presente estudo foi realizado em Santo André, Sdo Bernardo do Campo, Séo Caetano
do Sul e Séo Paulo capital no periodo de 02/03 a 21/03 de 2016.

1.1.6. Roteiro das entrevistas

- Quais os maiores desafios para manter uma empresa?
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- Qual meio de comunicagdo acredita trazer mais satisfagédo e retorno a empresa? Por qué?

- Vocé acredita que a propaganda colabora para manter a situacdo da empresa? (Referente a
padrdes gerais, como: lucro, imagem, venda, etc.).

- Vocé acredita que uma empresa, para ser bem-sucedida, precisa de propaganda? O que te leva
a pensar assim?

- Com qual frequéncia julga ser necessario realizar campanhas publicitarias para a empresa?

- Na sua opinido, no que a publicidade vai agregar no futuro da empresa? E acredita que
alcancara todos os seus objetivos?

- Quais os meios que utiliza para divulgar a sua empresa?

- Quais os meios utilizados em sua empresa para avaliar a eficiéncia de uma campanha?

- Algo para ter retorno para a empresa precisa atingir uma grande massa a0 mesmo tempo?

- Vocé acredita que funciona como uma corrente a divulgagéo interpessoal: uma pessoa vai
transmitindo a outras as sensagdes que ela teve na sua empresa? E acredita que as redes sociais,
estdo amplificando esse tipo de divulgagdo?

- Vocé acompanha os feedbacks dos seus clientes?

- Quais sdo recursos que vocé utiliza para fazer com que esse cliente fique dentro da sua
empresa?

- Vocé tem que sempre se adequar ao seu publico?

- Deve-se manter fiel ao que se esta anunciando, sempre?

- Vocé acredita que a questdo primordial € manter-se diferente dos concorrentes para atrair mais
pessoas para o seu estabelecimento?

- Se por algum dia vocé acabar nédo realizando essa divulgacao, acredita que algum concorrente
pode te ultrapassar? Por qué?

- O segredo é entender a mente do consumidor e para isso vocé acredita que tem que ter essa
relacdo pessoal para chegar mais proximo do cliente?

- No momento que o consumidor vira um alvo, sendo bombardeado por propaganda, isso se
torna algo negativo?

- Vocé esta sempre aprendendo, tendo novas experiéncias para aplicar na sua empresa?

- Na sua empresa, quais meios utiliza para fazer a publicidade e divulgacdo dela?

- Quiais caracteristicas o profissional da area de comunicacao deve ter para conquista-los?

- Vocé acredita que maquiar defeitos da empresa na publicidade é certo ou errado?

- Vocé tenta ter sempre uma relagdo de parceria e transparéncia com as empresas que trabalham
com vocé?

- Para a sua empresa continuar funcionando, deve-se sempre inovar no mercado atualmente?
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- Se o funcionério esta bem, a producdo aumenta?

- O teu objetivo primordial seria crescer a empresa, abrindo mais franquias ou empresas com
sua propria marca, aumentar o nimero de funcionarios também?

- Vocé diria que ha algum segredo para 0 sucesso?

- Quais sdo/seriam os critérios para a escolha de uma agéncia?

- Quiais os valores que mais preza ao escolher uma agéncia?

- Daria espaco a uma agéncia pequena? Por qué?

- E vocé ja utiliza alguma agéncia? Por qué?

- Vocé aderiria aos servigos de uma agéncia?

- A empresa utiliza/utilizaria a mesma agéncia sempre ou troca a cada campanha?

- Além do valor, vocé preza a qualidade dos servicos da agéncia?

- Na sua opinido, qual a melhor maneira de remuneracdo de uma agéncia?

- Vocé acha interessante a contratacdo de uma agéncia que nao tem foco no seu segmento, mas
tem experiéncia na area?

- Vocé acredita que é de extrema importancia existir uma relacdo entre cliente e dupla de
criacdo?

- VVocé ja passou por uma crise parecida a essa?

- Vocé acredita também que a atual situacdo econdmica do pais esté afetando diretamente esses
desafios e criando mais?

- Por estarmos em um periodo de crise, acha que, juntamente com a propaganda, isso pode
agregar algo a empresa?

- Acha que nesse momento de crise, valeria apena investir em propaganda?

- Vocé acha que a crise veio, em todos 0s aspectos, trazendo coisas ruins e dando mais prejuizo
do que ensinamentos?

- Sua area € uma das que pode ser mais importante nesse momento de crise?

- Vocé diria que estd sendo mais dificil fidelizar os clientes nessa situacdo econémica que o
pais esta passando?

- A crise esta afetando a sua empresa com a diminuicao de venda?

- A crise ndo te vence?

- Diante desta pesquisa, ha algo que queira acrescentar ou comentar sobre o0 assunto?
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1.1.7. Principais resultados

e Quais 0s maiores desafios para manter uma empresa?

De acordo com os entrevistados, os maiores desafios para se manter uma empresa foram
o0s de: estabelecer o equilibrio entre vender e gastar, ou seja, ter o dominio na rentabilidade da
empresa e portar do autocontrole dos servigos financeiros e administrativos desta; ter o
faturamento alinhado com a economia, com precos e qualidades atualizados com o mercado; a
contratacdo de pessoas certas, ou seja, de funcionarios qualificados, tanto em realizar as tarefas,
guanto em ter espirito para trabalhar em equipe e que sdo capazes de entender a importancia da
empresa no mercado. Além de que, diante destes desafios, as empresas tinham como obrigacédo
portar de um planejamento com visdo a médio e longo prazo, a fim de alcancarem um maior

numero de target do que o estipulado.

¢ Qual meio de comunicacao acredita trazer mais satisfacdo e retorno a empresa?

Por qué?

Os meios de comunicacdo mais satisfatorios para os entrevistados foram diversos, tais
como: as midias digitais, pelo fato de se adaptarem as tendéncias de mercado e terem 0s custos
cabiveis as empresas, além de estarem mais préximas aos clientes pois estes estdo cada vez
mais conectados com celulares, tablets, entre outros. Observou-se também o uso de outras
midias, como: o outdoor, o jornal e o encarte, pelo fato de estes chamarem mais a atencéo do
seu publico-alvo em questfes visuais. A televisdo também foi considerada muito importante,
pelo fato de atingir um maior nimero de pessoas a0 mesmo tempo. H& também o uso dos
servicos de telecomunicacOes, pelo fato de estas agregarem maior visibilidade e aumentar o

numero de clientes da empresa.

e Vocé acredita que a propaganda colabora para manter a situacdo da empresa?

(Referente a padrdes gerais, como: lucro, imagem, venda, etc.).

Segundo os entrevistados, a propaganda colabora para manter a situacdo da empresa,
pois agrega mais valor a ela e fez com que a marca nao seja esquecida no mercado, aumentando
suas vendas e a procura das pessoas pelos produtos e servigos. A propaganda auxilia muito,
porém nao é o Unico fator, pois ela faz apenas a divulgagéo, por conseguinte, a qualidade e lucro
dependem, em grande parte, da empresa.
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e Vocé acredita que uma empresa, para ser bem-sucedida, precisa de propaganda?

O que te leva a pensar assim?

Os estudos apontaram que para uma empresa ser bem-sucedida é imprescindivel que
haja propaganda, pois € necessario se expor, principalmente na crise. A propaganda é a alma
do negdcio, o canal de comunicacdo entre a empresa e o cliente, que ajuda a levar os servi¢os
ou produtos da empresa para fora, colocando-a no mercado e movimentando a venda, 0 que
resulta no crescimento e deixa a concorréncia mais acirrada. Independente do porte da empresa,

o marketing é fundamental e a marca deve estar sempre sendo mostrada.

e Com qual frequéncia julga ser necessario realizar campanhas publicitarias para a
empresa?

De acordo com a pesquisa, notou-se a preferéncia quanto a necessidade de realizar
campanhas publicitarias diariamente, sazonalmente e com certa frequéncia diante da
conveniéncia da empresa. Para que, deste modo, ndo dessem espaco a concorréncia e, a0 mesmo
tempo, mantivessem o nome na midia e no mercado, tomando cuidado para nao se tornar algo

mondtono.

¢ Na sua opinido, no que a publicidade vai agregar no futuro de sua empresa? E
acredita que alcancara todos os seus objetivos?

Segundo os entrevistados, a publicidade ird agregar valores as empresas, que séo obtidos
por meio das divulgacdes. Auxiliara também no fortalecimento e credibilidade da imagem,
juntamente com o conhecimento e a fixacdo da marca e dos produtos na mente do consumidor,
aumentando as vendas, 0 nimero de clientes e as arrecadacdes, além de também aumentar o
desenvolvimento e investimentos das organizacdes. A publicidade também tem o propésito de

englobar as missdes das empresas e de oferecer a elas uma realidade diferente.

e Quais 0s meios que utiliza para divulgar a sua empresa?
Os meios mais comuns para a divulgagdo das empresas foram as midias digitais, tais
como: os sites Facebook e Twitter, além de também haver a divulgagcdo “boca a boca”, que

também é uma forma de propaganda muito forte.
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e Quais os meios utilizados em sua empresa para avaliar a eficiéncia de uma
campanha?

De acordo com as pesquisas, 0s meios utilizados para a avaliacdo dos resultados das
campanhas publicitarias, sdo através do uso de planilhas, contagem de fluxos de clientes,
sistema de CRM (gestéo de relacionamento com o cliente), pesquisas respondidas e realizadas
internamente, além da observacdo do aumento de procura pelos produtos ou servicos, 0 nimero

de vendas e o feedback do publico.

e Algo para ter retorno para a empresa precisa atingir uma grande massa a0 mesmo
tempo?

Foi observado que depende muito dos produtos ou servi¢cos que estdo sendo utilizados.

A regido em que sdo vendidos também deve ser levada em conta, atingir um grande nimero de

pessoas ao mesmo pode ndo ser 0 mais recomendado em determinada empresa.

e Vocé acredita que funciona como uma corrente a divulgacdo interpessoal: uma
pessoa vai transmitindo a outras as sensacfes que ela teve na sua empresa? E
acredita que as redes sociais, estdo amplificando esse tipo de divulgagéo?
Observou-se que quaisquer sensacgdes obtidas na empresa e experiéncias do cliente sdo

passadas para alguém. O “boca a boca” atrai muitos clientes que ouviram falar bem, mas
também afasta muitos, mesmo que por detalhes de quem contou, assim como uma corrente.
Também foi notado que a internet, assim como as redes sociais, esta levando essas informacoes
mais além, pois faz com que as pessoas procurem por mais informacoes e isso pode ser muito
bom ou prejudicial & empresa, dependendo de sua reputacdo com os clientes e seu grau de

satisfacao.

e Vocé acompanha os feedbacks dos seus clientes?
A pesquisa realizada observou que os entrevistados tendem a acompanhar os feedbacks

dos clientes para verificar, principalmente, a satisfacdo e a credibilidade com a marca.
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e Quais sdo recursos que vocé utiliza para fazer com que esse cliente fique dentro da
sua empresa?

Notou-se que ter um bom atendimento ao cliente, fazer com que ele se senta bem, tanto

superando suas expectativas quanto oferecendo o que ele esta procurando, foram os recursos

utilizados para manter o cliente dentro da empresa.

e \océ tem que sempre se adequar ao seu publico?
Constatou-se que € essencial que a publicidade se adeque ao seu publico, pois esta é um
campo abrangente, em que ha diversas formas de divulgacdo e, por conta disso, € possivel

moldar cada uma delas de acordo com o publico que se pretende atingir.

e Deve-se manter fiel ao que se esta anunciando, sempre?
De acordo com os entrevistados, deve-se sempre seguir fielmente o que esta anunciando,

deixando de causar futuras frustracdes ao cliente.

e Vocé acredita que a questdo primordial € manter-se diferente dos concorrentes
para atrair mais pessoas para o seu estabelecimento?
Constatou-se que se destacar de um modo diferente dos concorrentes é primordial para

atrair mais pessoas, pois sdo vantagens que agregariam valor a empresa.

e Se por algum dia vocé acabar ndo realizando essa divulgacéo, acredita que algum
concorrente pode te ultrapassar? Por qué?

Para as empresas é essencial o uso de divulgac@es continuas, em razdo de que precisam

mostrar para seus clientes que dispdem das solucGes dos seus problemas, se ndo fizerem isso,

algum concorrente pode facilmente atrair os clientes para seu estabelecimento.

e O segredo é entender a mente do consumidor e para isso vocé acredita que tem que
ter essa relacéo pessoal para chegar mais préximo do cliente?

Foi perceptivel que deve-se entender a mente do consumidor, pois é ele quem dita as

regras, afinal, € de extrema importéncia entender o que ele estd buscando para que a empresa

possa entrega-lo exatamente isso e ter uma relacdo mais préxima com o cliente facilita muito

nisso.
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e No momento que o consumidor vira um alvo, sendo bombardeado por
propaganda, isso se torna algo negativo?
Foi constatado que se o consumidor for atingido constantemente com um mesmo tipo

de propaganda, isso pode se tornar algo monotono e negativo.

e \Vocé esta sempre aprendendo, tendo novas experiéncias para aplicar na sua
empresa?

E essencial para a empresa que haja o aprendizado, deve-se estudar continuadamente

para que haja um aprimoramento nos exercicios realizados. Ter foco também é de extrema

importancia para fazer a empresa se desenvolver e evoluir.

e Nasua empresa, quais meios utiliza para fazer a publicidade e divulgacéo dela?
Os empresarios utilizam, principalmente, as midias digitais para realizar as divulgac6es
de suas empresas, dentre elas constam as redes sociais, também muito usadas para alcancar o
publico em maior escala e aumentar a interacdo com os clientes. Os sistemas de telefonia
também foram mencionados, pois permitem um contato direto com o publico e trazem

resultados satisfatorios.

e Quais caracteristicas o profissional da area de comunicagdo deve ter para
conquista-los?

As caracteristicas mais prestigiadas em um profissional de comunicacdo sao: ter um
portfdlio potente; ser eficiente; ter grande conhecimento; capacidade; formacdo e adequacao ao
mercado; entender o cliente; trabalhar bem em grupo; ter convicgdo e confianga sobre os
servicos propostos; captar a esséncia da empresa e ter amor pelo trabalho; ser uma pessoa

criativa e informada; saber se relacionar e ser espontaneo e inovador.

e Vocé acredita que maquiar defeitos da empresa na publicidade € certo ou errado?
Em conformidade com a pesquisa, constatou-se que a “maquiagem” das empresas, feitas

em algumas divulgacdes publicitarias no geral, devem ser banidas, pois € errado mostrar a
empresa como sendo algo que ndo é. A propaganda deve ser honesta e os defeitos que as

empresam tenham devem ser corrigidos internamente.
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e Vocé tenta ter sempre uma relacéo de parceria e transparéncia com as empresas
gue trabalham com vocé?
O estudo destacou que a transparéncia € um fator relevante quanto aos parceiros e

companheiros de empresa, assim os entrevistados consideram a confiabilidade algo essencial.

e Para a sua empresa continuar funcionando, deve-se sempre inovar no mercado
atualmente?

Foi possivel observar que as empresas estdo ampliando 0s investimentos em
equipamentos, mesmo sem ter condicGes totalmente favoraveis para a aplicacdo destes, para
gue consigam destacar-se em meio a tanta concorréncia. Os empresarios também acreditam no
desenvolvimento do pais e que, uma propaganda bem executada é de suma importancia e

contribui para isso.

e Se o funcionério esta bem, a producdo aumenta?
E de extrema importancia que as empresas tenham profissionais engajados, e elas sdo
responsaveis por garantir a felicidade e a satisfacdo destes, demonstrando orgulho em relagao
ao que foi desenvolvido. Desta forma, a producdo definitivamente aumenta, pelo fato de os

funcionarios estarem contentes e confortaveis em seu ambiente de trabalho.

e O teu objetivo primordial seria crescer a empresa, abrindo mais franquias ou
empresas com sua prépria marca, aumentar o niumero de funcionarios também?
Segundo 0s empresarios, seus objetivos sao sempre crescer e lucrar mais, seja com mais

franquias, aumentando seus estabelecimentos, gerando mais empregos ou trazendo mais

rentabilidade para o negdcio.

e Vocé diria que ha algum segredo para o sucesso?

Constatou-se que 0 sucesso €& consequéncia de muito trabalho. Deve-se manter
atualizado constantemente; ter forca de vontade, ja que o importante ndo é apenas fazer, mas
saber o que esté sendo feito e ter embasamento. E substancial também buscar ajuda dos demais
componentes da empresa, pois as dificuldades existem e precisam ser vencidas. Esses sdo

ingredientes basicos, porem essenciais.
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e Quais sdo/seriam os critérios para a escolha de uma agéncia?

De acordo com as informacdes coletadas na pesquisa, 0s critérios para escolher uma
agéncia foram: ter um portfélio potente, que mostrasse a capacidade de trazer um acréscimo
para a empresa; a relacdo de custo e beneficio; prioridade nas que possuiam um baixo valor de
servico, além de que é fundamental ter um profundo conhecimento de mercado no segmento da
empresa e ja ter experiéncia no ramo. Logicamente, as agéncias precisariam ser criativas e ja
conceituadas no mercado, mantendo uma boa referéncia na midia, com uma lista de clientes

fortes no mercado.

e Quais os valores que mais preza ao escolher uma agéncia?

Os valores apontados pelos entrevistados estdo ligados diretamente com a importancia
da credibilidade, transparéncia e sinceridade. E de suma importancia a ética, tanto em questio
de ser sustentavel, politicamente correto e honesto, quanto também em ser responsavel na
questdo dos cumprimentos dos prazos. Estes fatores estdo relacionados com a boa qualidade de
trabalho, além de que, as agéncias de publicidade, mesmo sendo pequenas, devem ter estrutura
e interesse em realizar os trabalhos, tendo custo e fatores que agreguem na busca por resultados.

e Daria espaco a uma agéncia pequena? Por qué?

Foi observado gque a aceitacdo de uma agéncia pequena é relativa. Por um lado, tamanho
ndo tem a ver com capacidade, as pesquisas mostraram que, se o trabalho for feito com
qualidade, responsabilidade e preco justo, ndo importaria o tamanho nem nome da agéncia, pois
elas seriam escolhidas. Seguir os critérios necessarios, atingir os objetivos da empresa, trazer
mais clientes, ter um bom relacionamento com as midias, atingir o publico-alvo também seriam
critérios relevantes, afinal, agéncias pequenas poderiam ser recomendadas e motivadas por seus
clientes, que acreditam que ninguém nasce grande, portanto, acolheriam novas ideias e dariam
oportunidades, pois vontade cria potencial. Por outro lado, notou-se que buscar trabalhar com
agéncias mais experientes, que tenham mais conhecimento que o cliente nessa area, garantiriam
maior seguranca, pois ndo adiantaria arriscar na falta de experiéncia por ndo saber se isso pode

causar problemas nos resultados, talvez fosse preferivel gastar um pouco mais nas experientes.

e E vocé ja utiliza alguma agéncia? Por qué?
Por conta do orgamento baixo, os empresarios informaram que ndo utilizam agéncia

para a realizacdo das pecas de divulgacdo da empresa, usam somente 0s servi¢os de midia para
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a veiculacdo destas. A principal justificativa para isso foi a falta do dinheiro para investir em

uma agéncia.

e Vocé aderiria aos servi¢cos de uma agéncia?
Os servicos de uma agéncia seriam aderidos desde que fossem adequados ao orgamento
das empresas, observou-se que o principal motivo para a ndo utilizacdo de agéncias de

publicidade atualmente se deve ao fato de os pregos serem demasiadamente altos.

e A empresa utiliza/utilizaria a mesma agéncia sempre ou troca a cada campanha?
Segundo as informaces obtidas, as agéncias seriam mantidas se seus resultados fossem
positivos, satisfatorios e atendessem as expectativas da empresa, entretanto a decisdo
dependeria se 0 servi¢o necessario para a empresa fosse prestado, da confianca, credibilidade e

fidelidade da agéncia.

e Além do valor, vocé preza a qualidade dos servigos da agéncia?
A qualidade deve vir em primeiro lugar, embora os precos ndo devem ser descartados
pois séo fatores de muita importancia para as empresas. De acordo com os entrevistados, o ideal

seria unir a qualidade com preco justo.

e Nasua opinido, qual a melhor maneira de remuneracao de uma agéncia?
Segundo os entrevistados, as melhores formas de remuneracdo de uma campanha foram
diversas: por pagamento parcelado, uma parte pelo servico prestado e outra por seus resultados;
remuneracao apenas de acordo com o servigo prestado; por campanha efetuada; pagamento

mensal e quanto melhor o trabalho e mais metas atingir, melhor a remuneracao.

e Vocé acha interessante a contratacdo de uma agéncia que ndo tem foco no seu
segmento, mas tem experiéncia na area?

Os entrevistados acreditam que ndo h& problemas em utilizar agéncias néo

especializadas nos segmentos de suas empresas, desde que estas realizem as divulgacgdes de

maneira correta e adequada.
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e Vocé acredita que é de extrema importancia existir uma relacdo entre cliente e
dupla de criagdo?

Segundo os entrevistados, a agéncia precisa manter um contato necessario, ou seja, nao

pode ser exagerado a ponto de contaminar a equipe nem minimo a ponto de fazer com que as

informagdes se distorcam pelo caminho e a criacdo acabar trabalhando com informacdes

retrogradas.

e Faca comentarios sobre a crise econdémica do Brasil.

Houve crises econdmicas antecedentes a atual, todavia esta é a primeira vez que 0s
empresarios enfrentam uma crise tdo severa. A crise econdmica estd afetando diversos
segmentos, fazendo com que o nimero de funcionarios de varias empresas fosse drasticamente
reduzido, porém ndo se deve generalizar, uma vez que ndo sdo todos os ramos que estao tendo
este problema. Os empresarios acreditam que, com isso, as pessoas estdo ficando sem dinheiro
para gastarem com produtos supérfluos e isso poderia ser um problema, entretanto s6 fez com
que as companhias aumentassem suas divulgagdes, tornando a crise uma oportunidade e nao
derrota.

Principalmente na situacdo atual do pais, estd sendo um grande desafio trazer e manter
os clientes na empresa, portanto, 0 mais importante seria trabalhar estas questdes com a equipe
interna para que fosse estudada a melhor maneira de fidelizar os clientes. Além de que, areas
como contabilidade, planejamento tributério e de administracdo sdo de extrema importancia no
momento de crise, pois a juncdo destes pode auxiliar na resolucdo de diversos problemas
econdmicos.

Constatou-se tambem que, principalmente, em momentos de crise, deve-se investir em
propaganda, pois isso faz com que a empresa tenha destaque no mercado atual, que é muito
saturado e também que pode agregar muito a empresa, pois a crise é um fator que faz com que
estas tenham que investir mais para poderem aparecer mais no mercado e se diferenciarem da
concorréncia. Porém, as divulgacdes sO seriam realizadas se estivessem dentro do orcamento
dos empresarios.

Diante disso, tornou-se perceptivel que, por mais que a crise seja desafiadora, ela traz
muitos aprendizados, pois ensina as empresas a como, de fato, aparecerem no mercado e
verificarem suas capacidades. A crise ndo vence 0s empresarios determinados, pois quando

estes estdo dispostos a lutar contra, ndo ha como derruba-los.
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e Diante desta pesquisa, ha algo que queira acrescentar ou comentar sobre o
assunto?

Segundo a pesquisa, 0s empresarios acreditam que as agéncias de publicidade,
independentemente de serem pequenas, médias ou grandes, ttm como foco atender suas
empresas, com qualidade e com os custos adequados para ndo as deixar em caréncia de servicos
e divulgagéo.

Contratar uma agéncia, na maioria das vezes € algo inacessivel, pois quando estas ja
estdo posicionadas no mercado, o preco tende a subir. Deste modo, é necessario que elas se
adequem ao mercado atual, evitando perder clientes pela supervalorizacdo dos precos.

Acreditam que embora haja a crise econdémica, esse € o melhor momento para as
empresas investirem em propaganda, valorizando cada vez mais os seus produtos. Os servigos
de marketing e propagada sdo fundamentais, por isso as campanhas devem ser claras e
objetivas, para alcancar o publico mais intensamente, garantindo o sucesso.

Faz-se necessario também que os profissionais busquem trabalhar com vontade e amor
por aquilo que fazem, procurando encontrar resolugdes ou até mesmo os lados positivos dos
problemas, sendo imprescindivel o uso da criatividade para resolver e achar novos trajetos
mesmo com as dificuldades impostas no caminho.

Foi mencionado também que a maioria dos estudantes saem da faculdade com uma
grande vontade de trabalhar, acompanhados de garra e determinacdo, porém, com o tempo as

perdem, precisando de novos motivos para se tornarem, mais uma vez, profissionais ativos.

1.1.8. Recomendacdes

Estudar e entender o comportamento do consumidor é de extrema importancia, pois
permite que a empresa foque melhor nas areas que mais precisam, fazendo com que consigam
obter os resultados almejados. E necessario saber como, quando e quais os tipos de produtos ou
servicos que serdo oferecidos, por isso as pesquisas de profundidade sdo muito importantes.
Segundo Ribeiro (2009, p.121), “A tarefa fundamental da pesquisa ¢ informar o que a empresa
ndo sabe ou mostrar sob outro angulo o que ela ja sabe”.

E imprescindivel que haja a compreenséo de que o estudo da mente do consumidor esta
diretamente relacionado com o contexto em que este se encontra, ou seja, a sua maneira de agir,

pensar e consumir estdo ligadas & acontecimentos (tanto internos, quanto externos). E de suma
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importancia que haja esse entendimento, pois, com isso, seré possivel definir objetivos claros e
CONCisos para a empresa.

Diante da pesquisa realizada, p6de-se conhecer um pouco mais sobre as necessidades
dos clientes em potencial que a futura agéncia terd e, com isso, recomenda-se que esta ofereca
servicos voltados as midias digitais, pois sdo as que mais estdo sendo utilizadas como forma de
divulgacdo nos dias atuais, além de também possuirem custos mais baixos, fator este que
influencia muito no momento em que o consumidor escolhe a agéncia que ira representa-lo.
Todavia, demais outros servicos também devem ser prestados, tais como: pesquisas de
Marketing, planejamento estratégico, design criativo, gestdo, producao, prospeccdo, redacéo,
planos de comunicacgdo, entre outros. Desta forma, o consumidor podera encontrar tudo o que
precisa em apenas um lugar.

Ser iniciante no mercado é um grande desafio, pois deve-se trabalhar firmemente em
divulgagOes da empresa para que a marca se torne reconhecida. Conseguir a credibilidade dos
consumidores também ser4 uma grande dificuldade, pelo fato de ser uma empresa que ainda
vai se inserir no mercado. Mas, para que essas barreiras sejam eliminadas, deve-se sempre ter
criatividade e buscar por inovacgéo, pois manter-se diferente dos concorrentes é essencial.

E recomendavel também que a agéncia seja generalista, ou seja, que possua
conhecimentos e interesses que se estendam a varios campos, desta forma, sera possivel agregar
algo a mais nas empresas dos clientes, além do que eles ja sabem, pois € isso que muitos
procuram.

Inicialmente, o que vai chamar a atencdo dos consumidores, principalmente nos dias
atuais, é o custo/beneficio da agéncia, ou seja, além dos precos adequados, esta deve trazer um
acréscimo as empresas dos clientes. Portanto, para fideliza-los deve-se entender o que estes
realmente precisam para trazer 6timos resultados que atendam e, até mesmo, superem suas

expectativas.

Clientes satisfeitos geram lucros. Lucros, que por sua vez, geram SUCESSO
organizacional e capacidade de manter os empregos. Uma boa empresa ndo deve
pensar somente em seus produtos ou marcas, mas sim em preencher as necessidades
de seus clientes. (LIMA; BERTARELLI; ALVES, 2013, p.03).

Um cliente satisfeito faz uma boa propaganda e, para que isso aconteca, além dos bons
resultados, deve-se desenvolver um sentimento coletivo de dedicagdo e responsabilidade na
equipe da agéncia, fazendo com que eles deem a atencao que os clientes precisam. E importante
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ressaltar que é necessario medir o retorno do publico e os parametros de sua satisfacdo, pois
estes mostram o caminho que a empresa deve seguir para crescer e se solidificar no mercado.

Para que tudo isso ocorra, a marca da agéncia deve sempre estar ativa e presente na
mente do consumidor, nada adianta realizar divulgagdes no periodo inicial e depois cessa-las,
0 trabalho deve ser constante, tragando novas metas e procurando cada vez mais ser o0 melhor
naquilo que faz.

Assim com afirma Ribeiro (2009, p.189), “Quando nao puder fazer muito, faga pouco,
mas faca. Um pouco por dia, nenhum dia sem um pouco. Pequenas mudancas enquanto estuda
as grandes. O objetivo é conquistar o mundo. Comecemos, porém, pelo nosso proprio quintal”.

Criar valores por meio de uma boa prestacéo de servigos também é essencial para que a
empresa tenha sucesso no que faz, fatores como a transparéncia, confiabilidade, honestidade e
uma relagdo amigavel com o pablico, fazem com que haja a construgcdo de um relacionamento

duradouro e estavel entre empresa e cliente.

Ao eleger uma agéncia como parceira para desenvolver um plano de comunicagéo e
marketing, é indispensavel exigir como condi¢do prévia que ela tenha competéncia
para identificar, aprisionar e transformar as verdades da empresa em ferramentas de
trabalho. E deve fazer acontecer alguma coisa com elas. Ndo apenas na area de
propaganda, mas no conjunto do marketing da empresa, interno e externo. Dos
vendedores ao consumidor. A verdade é uma forca inarredavel, porque todos a
aceitam. Usa-la como instrumento de aprimoramento da empresa muitas vezes é uma
tarefa dificil porque arranha egos, mas em geral é muito rica nos resultados. E uma
galinha que produz ovos de ouro. (RIBEIRO, 2009, p.135-136).

Sequindo estas recomendacBes, a agéncia Orbita conseguird ter um melhor
desenvolvimento e destaque no ambito comercial, pois sera possivel compreender o que este
precisa e, juntamente, entender o consumidor para que possa realizar as comunicagdes de forma
moderna e inovadora, a fim de diferenciar-se de sua concorréncia. Entendendo estas
necessidades, a agéncia sera capaz de construir ferramentas o suficiente para supri-las e ter éxito

no mercado atual.

1.2. Psicologia

Desde os primérdios da humanidade, o homem tenta entender, encontrar alguma l6gica,
um sistema, mas nunca foi possivel compreender totalmente a mente humana. A psicologia é a
ciéncia que estuda o comportamento e o funcionamento da mente humana e suas interacfes
com o ambiente. Moore (2008, apud TODOROV; HENRIQUES, 2013, p.75) afirma que o

comportamento tem certas propriedades que resultam em determinadas relagfes funcionais
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entre aspectos do comportamento e do ambiente. A psicologia ndo é uma ciéncia exata, e por
isso existem muitos questionamentos quanto a sua definicéo.

Bock (et al, 2012, p.16), diz que a definicdo de um objeto para a psicologia néo é algo
tdo simples, pois envolve a conceituacdo do que o ser humano é e de como ele se constitui. A
autora diz que até mesmo a ciéncia obteve defini¢Ges distintas, ja que alguns dizem que o objeto
de estudo da psicologia é o inconsciente, outros dizem que é a consciéncia ou até mesmo a
personalidade e o comportamento. Portanto, sdo muitas as psicologias porque sdo diversas as

visOes de qual seja o0 seu objeto.

As duas correntes (filosofica e fisioldgica) que deram origem a psicologia tém a ver
com isso. A maneira como o humano esta concebido nesses conhecimentos vai fazer
diferenca. O humano tratado como as experiéncias vividas e incorporadas; 0 humano
tratado como um organismo que responde ao meio; o humano tratado como uma
relacdo entre o0 mundo interno e 0 mundo externo. Cada perspectiva dessas vai definir

diferentes objetos ou vai definir diferentemente o “mesmo” objeto. (BOCK, et al,
2012, p.16).

O ser humano, ao longo da histéria, evoluiu sua capacidade de sentir, perceber,
memorizar, sistematizar e socializar. Cada vez mais o mundo foi se adaptando para funcionar
em harmonia com essa evolucdo bioldgica. Com a globalizacdo e o capitalismo, a oferta e a
demanda de produtos e servicos cresceram drasticamente e, assim, as empresas tiveram, quase
que obrigatoriamente, desenvolver pesquisas sobre como funciona a mente de seus
consumidores, levando em conta suas individualidades e as influéncias que a sociedade exerce
sobre cada individuo, para que, assim, pudessem ser mais eficazes em suas vendas. Com isso,
nasceu a ligacdo entre psicologia, marketing e as necessidades humanas.

Segundo Kotler (1998), a area do comportamento do consumidor estuda como pessoas,
grupos e organizagOes selecionam, compram, usam e descartam produtos, servi¢os, ideias ou
experiéncias para satisfazer seus desejos e necessidades. Richers (1984) entende por
comportamento do consumidor, as atividades mentais e emocionais devido ao uso dos produtos,
servicos para a satisfagdo dos desejos e necessidades humanas.

Para os profissionais da area de marketing e comunicacao, € essencial o entendimento
do modelo do estimulo de Kotler e Keller (2006), pois a escolha de um certo produto por um
consumidor é resultado de uma série de estratégias de influéncias sobre os consumidores,
juntamente com estimulos ambientais, como: econémicos, politicos e culturais.

De acordo com Chiavenato (1999, apud MENEGHELLI, 2003, p.06), na era da
informacdo, as empresas precisam ter agilidade, mobilidade, inovacdo e mudancas necessarias

para conseguirem enfrentar as novas ameacas e oportunidades em um ambiente que as
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mudancas ocorrem rapidamente e de forma intensa. Isso faz com que as empresas tenham que
buscar diferenciais competitivos, além de terem um maior cuidado com os precos e qualidade
dos produtos, a fim de satisfazer as necessidades dos consumidores. Para que haja uma melhor

compreensdo, Solomon (2011, p.33), conceitua a necessidade da seguinte maneira:

Pode-se compreender necessidade como um motivo biolégico basico e o desejo como
0 modo que nos foi ensinado pela sociedade para satisfazer essa necessidade. Ou seja,
a necessidade j4 existia inicialmente. Assim, a tarefa dos profissionais do marketing
consiste simplesmente em recomendar modos de satisfazer as necessidades a partir de
sua identificacdo. O marketing ndo objetiva criar tais necessidades, mas sim criar a
consciéncia de sua existéncia. (SOLOMON, 2011, p.33).

Portanto, a seguir, serdo apresentadas analises quanto ao comportamento do consumidor
e como que a psicologia influencia em cada um deles, além de também mostrar como o
profissional de marketing planeja as estratégias necessarias para que Seu Servico seja mais
assertivo, através do estudo dos estimulos que o meio causa no consumidor, sejam eles
politicos, econémicos, culturais ou demogréaficos. Posteriormente, sera apresentado como tudo
isso influencia no mercado de entretenimento nos dias atuais, composto por: cinema, teatros,

shows, televisdo, entre outros; ou seja, 0 ambito focado no lazer das pessoas.

1.2.1. Comportamento do consumidor no mercado mundial e brasileiro

Os estudos para entender o comportamento do consumidor tiveram inicio nos Estados
Unidos, na década de 60. Estes envolveram e envolvem até os dias atuais, a ciéncia da
psicologia, sociologia, antropologia, além do uso de métodos avangados de estatisticas.

E de suma importancia entender o comportamento do consumidor, pois este fator esta
ligado diretamente com a sua percepgdo em relacdo aos produtos, servigos e marcas. Os
consumidores, tanto brasileiros quanto internacionais, ditam tendéncias e estdo sempre
atualizados.

O consumidor brasileiro, € mais exigente e consciente, ou seja, se por um lado 0s
americanos consomem cada vez mais produtos de luxos, que define um lado sofisticado de ser
e aumentam a procura por produtos superficiais, com o objetivo de suprir as suas necessidades
no momento, os brasileiros ttm uma consciéncia maior em relacdo a este tipo de consumo,
porém, isso ndo impede a busca por novidades.

Dentre os fatores que poderao influenciar o ato da compra estédo: as variaveis sociais (ou

seja, os valores e 0s estilos de vida de cada consumidor), as influéncias como: familia, amigos
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e grupos de relagdes formais e informais. Para Kotler, (1996, p. 107), “As classes sociais sdo
divisdes relativamente homogéneas e permanecentes numa sociedade, ordenadas com respeito
a cada um e cujos membros compartilham dos mesmos valores, estilos de vida, interesses e
comportamento”.

O comportamento da forma pela qual se consome, € um processo que demanda tempo,
em outras palavras, existem diferentes faixas etarias, e também diversas necessidades e desejos
que fazem parte desse processo, que estao sendo cada vez mais modificados devido aos avancos
que foram estabelecidos na sociedade. O mundo se torna cada vez mais digital, a medida que
as informac0es sdo de facil acesso e os consumidores podem opinar e optar.

Vive-se uma fase em que predomina a concorréncia no comercio e na industria mundial.
As pessoas estdo rodeadas pela midia, o que consequentemente acarreta uma série de
bombardeamentos de campanhas e andncios publicitarios. A cada instante surge uma marca,
um produto e um servico diferente, 0 que gera a necessidade de se conhecer o target para um
desenvolvimento claro e objetivo de marketing, ou seja, é preciso entender os fatores que
influenciam o publico no momento em que este busque por um produto ou um servico de uma

determinada marca.

1.2.2. Conhecimentos do consumidor e influéncias

Quando o consumidor decide comprar ou se informar sobre algum produto, todo o
processo de informacéo sobre o tal entra em questdo. O conhecimento do consumidor € a forma
de entendimento sobre algum assunto que ele adquire ou pretende adquirir e também o
processamento dessas informagdes.

Esse conjunto de propdsitos, que se baseia em saber, conhecer e descobrir informacdes
sobre um produto, servigo ou uma ideia, acrescenta a este um poder, pois assim o comprador
tem a alternativa de dizer se o0 que esta sendo vendido, tem relacdo com as informacdes que lhes
foram passadas. Desta forma, os produtores e empresarios, devem se manter convictos as
mensagens que sdo passadas para o publico, pois é um dos fatores que o influenciard na

realizacdo da compra.

O comportamento do consumidor ndo se resume ao que acontece no instante em que
um consumidor entrega dinheiro e, em troca, recebe uma mercadoria ou servico. Uma
visdo mais abrangente enfatiza esse processo incluindo as questBes que o0s
consumidores consideram antes, durante e depois da compra. E esse deve ser um
processo continuo. (ASSIS, 2011, p. 20).



39

O publico conhece o produto por experiéncia, por conclusdo de terceiros, entre outras
diversas maneiras. Uma das que ele mais preza e leva em consideracdo € por valorizacdo, que
¢ quando um valor é atribuido a algum produto, apenas pelo que é falado ou por uma
propaganda, o consumidor o trata como algo bom. Essa valorizagao tem real influéncia dentro
do aspecto de escolha, campanhas de divulgacdo pessoal, entre outros. O que, além de
influenciar os futuros compradores, pode criar credibilidade diante daqueles que fornecessem
essas “informagdes secundarias”. Entretanto, também pode ocasionar reagdes adversas, que

seriam as propagandas negativas sobre um determinado produto.

O campo do comportamento do consumidor abrange uma ampla area: é o estudo dos
processos envolvidos quando individuos ou grupos selecionam, compram, usam ou
dispdem de produtos, servicos, ideias ou experiéncias para satisfazer necessidades e
desejos. Os consumidores assumem muitas formas, desde uma crian¢a de 8 anos
pedindo figuras Pokémon para a mae, até um executivo em uma grande corporacgao
decidindo sobre um sistema de computador de varios milhdes de ddlares. Os itens
consumidos podem incluir ervilhas em lata, uma massagem, democracia, musica hip-
hop ou o rebelde jogador de basquete Dennis Rodman. As necessidades e desejos a
serem satisfeitos vdo de fome e sede até amor, status ou ainda realizagdo espiritual.
[...] Nosso apego pelos produtos do dia-a-dia é exemplificado por nosso caso de amor
com as bebidas do tipo cola. O mundo da Coca-Cola em Las Vegas atrai milhdes de
visitantes por ano. Os expositores perguntam: “O que a Coca-Cola significa para
vocé?”’, e muitas das respostas falam de cortes ligacdes emocionais com a marca.
(ASSIS, 2011, p.22).

Esses tipos de conhecimentos podem variar entre: existéncia do produto; atributos e
associacOes, sobre onde, quando e quanto comprar; consumo e uso de persuasao.

Para entender o conhecimento do consumidor e como ele o transmite, adquire e
compreende essas informacdes, as pesquisas de comportamento Sdo essenciais para concretizar
as agOes proporcionadas pelos bens no consumidor, e como estes refletem na vida de quem os

compra ou usa.

A pesquisa sobre 0 comportamento do cliente, é importante para criar valor para o
cliente e comunicar a ele esse valor. Em um ambiente competitivo em que as empresas
sdo cada vez mais pressionadas a fazer mais com menos, as sobreviventes serdo
aquelas que pesquisam e entendem bem seus clientes - que valores eles estdo buscando
e como eles julgam e encontram esses valores no mercado. Assim, a pesquisa sobre 0
comportamento do cliente é fundamental para o sucesso de marketing. (ASSIS, 2011,
p. 21).

Grande parte das pesquisas realizadas com os consumidores tém o intuito de descobrir
ou confirmar quais sdo os valores que estes atribuem a determinados produtos, ideias ou
servicos e qual a relevancia diante de uma compra. Alguns estudos tratam do conceito de

abordagem pessoal, que sdo as pesquisas que buscam a resposta dentro do contexto de
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aprendizagem e motivacdo, que se caracterizam como qualitativas; e as pesquisas impessoais,
gue buscam saber a quantidade de pessoas que deram determinada resposta, conhecidas como
pesquisas quantitativas.

As mais usadas para entender o consumidor sdo as qualitativas, pois consideram a
opinido do publico, o que causa maior impacto no momento de realizar um plano de marketing
ou de comunicacdo. Também existem fatores que influenciam os consumidores diante dos
ambitos socioldgicos, ou seja, levando em consideracdo o meio que vivem.

Os fatores mais compreendidos s@o os culturais, sociais e pessoais. Dentro de cada um
destes assuntos, existem ramificagdes que identificam o que cada um abrange.

Os fatores culturais, por exemplo, tratam de cultura, subcultura e classe social, que sdo

as influéncias profundas da adesdo dos conhecimentos passados pela sociedade.

Cultura é o determinante mais fundamental dos desejos e do comportamento de uma
pessoa. A crianca em crescimento adquire um conjunto de valores, percepgdes,
preferéncias e comportamentos através da vida familiar e de outras instituicdes
bésicas. Subcultura: As subculturas incluem as nacionalidades, religides, grupo raciais
e regides geogréaficas. Muitas subculturas constituem importantes segmentos de
mercado e, frequentemente, os profissionais de marketing desenvolvem produtos e
programas de marketing ajustados as suas necessidades. [...] Classes sociais sdo
divisbes relativamente homogéneas e duradouras de uma sociedade, que sdo
ordenadas hierarquicamente e cujos membro compartilham valores, interesses e
comportamentos similares. As classes sociais mostram preferéncias distintas de
marcas e produtos em muitas areas, incluindo vestuérios, moveis domésticos,
atividades de lazer e automéveis. (KOTLER, 1998, p.162-163).

Os fatores sociais, por sua vez, abordam as influéncias de grupos de referéncia, familia
e papéis de posicdes sociais.

Segundo Kotler (1998, p.164-168), os grupos de referéncia tém influéncia direta ou
indireta sobre os comportamentos, pois a sua fala sobre algum produto ou marca tem um nivel
de credibilidade grande. Assim, essa concentracdo de confiabilidade sobre algum produto, é
aplicada na compra de televisores em cor ou automoveis, escolha de marca de vestuarios,
maoveis ou itens, como cerveja e cigarro. Ja as influéncias da familia se tratam de um dos fatores
mais relevantes dentro do comportamento do consumidor, pois € o grupo primario de influéncia
sobre determinadas escolhas.

Kotler (1998, p.164-168) diz ainda que os papéis sdo atividades que as pessoas
desempenham e que estes significam sua posi¢cdo social. Como por exemplo, um juiz do
Supremo Tribunal tem mais status do que um gerente de vendas, que por sua vez, tem mais
reconhecimento que um funcionario de escritdrio. Assim, as pessoas tendem a procurar por

produtos que se comuniquem diante de seus papéis e status na sociedade.
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Compreendendo as decisdes de um comprador, os fatores pessoais também tém grande
influéncia, que sdo caracterizados por: idade, estadgio do ciclo da vida, ocupacéo, situacao
econdmica, estilo de vida, personalidade e autoestima.

A idade e o estagio da vida para Kotler (1998), estdo paralelamente ligados, isto é,
quanto mais idade se tem, maior o seu estagio de vida. Portanto, sdo diretamente proporcionais.
Essa relagéo pode ser interpretada ao observar que as pessoas usam e compram diferentes
produtos durante a vida, sendo que estes se identificam com o estagio que os individuos estao,
juntamente com a idade. Por exemplo: criangcas comem “papinhas”, pois ¢ o produto que se
adequa a sua idade e estéagio do ciclo.

Quanto a ocupacgao, pode-se dizer que esta influencia os padrbes de consumo, de acordo
com a atividade que os consumidores exercem, como por exemplo: presidentes de empresas
procuram por carros, ternos e titulos de clube. Essa posicdo se relaciona com o estilo de vida
que tém, pois esta representa seu padrdo expresso em termos de atividades, interesses e

opinides, que significam a interagdo direta dos individuos com o ambiente.

O entendimento desse processo de comportamento de compra do consumidor é
essencial e muito importante, porque ajuda as pessoas a compreenderem seu proprio
comportamento de compra no futuro e também é muito conveniente para as empresas
que podem desenvolver suas ofertas e sua comunicacdo de modo que correspondam
e agregue ao processo decisdrio dos clientes. (ASSIS, 2011, p.23).

Todos esses fatores sdo relevantes para conseguir fazer o consumidor entender as
mensagens, processar as informacgdes e ser motivado a comprar, além de também relacionar
todos os atributos com sua personalidade e, para que a mensagem seja efetivada, ha a conquista
da emogao do individuo. Assim, perguntas como: “O publico conseguird entender a mensagem
que vou passar? As informacOes passadas serdo bem compreendidas? Vao ser capazes de
entender a divulgagao?” Serdo respondidas, devido aos estudos sobre como o consumidor pensa
e como esse conhecimento pode ser previsto pelo anunciante.

Essa previsdo, caracterizada anteriormente, classifica 0os consumidores em “shoppers”,
que sdo os individuos que buscam a disponibilidade de produtos no mercado, os “buyers”, que
efetivam as compras, mas nao necessariamente usam o produto e os “consumers”, que sao
aqueles que consomem ou utilizam o produto ou servico.

Considerando todos esses aspectos, pode-se concluir que o estudo do comportamento

do consumidor trata da estratégia de marketing para desenvolver o produto no mercado.
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1.2.3. Psicologia x consumo

A publicidade, além de informar e propagar, tem a funcéo de influenciar e despertar o
interesse das pessoas em algum tipo de produto ou servico, a fim de que estas passem a adquiri-
lo com frequéncia e se tornem compradores fiéis. Por trds de todos os anuncios feitos, existe
um grande estudo do profissional para conhecer a mente do consumidor, focando-o na &rea de
psicologia, para saber a melhor forma de atrair sua atengéo.

Essa necessidade de associar a psicologia a publicidade surgiu desde o inicio do século
XX. Gade (1998, p. 01), diz que “o estudo do comportamento e da psicologia do consumidor é
realizado para permitir o desenvolvimento de estratégias de marketing mais eficazes”. Ao
investigar a mente do cliente com base em pesquisas de campo, séo elaborados produtos que
possam satisfazer as necessidades e exigéncia dos consumidores, para que entdo a propaganda
possa torna-los desejaveis para o publico-alvo.

Junto com esse estudo, vem a percep¢do, que nada mais é do que o0 modo como as
pessoas véem as coisas, como as interpretam e separam informacgdes, criando um quadro de
significados do mundo. Esta entra na analise comportamental, a partir do momento que ndo
precisa apenas do estimulo fisico para “existir”’, mas também do estimulo ambiental e as
condic@es internas de cada ser, logo, a percepcdo é algo individual, que muda de pessoa para
pessoa. Tendo isso em mente, as empresam se tornam cautelosas na hora de desenvolver uma
campanha de marketing. Ha trés conceitos que devem ser entendidos:

- Atencdo Seletiva: O profissional tem que trabalhar muito sob o desafio de atrair a
atencdo dos consumidores, segundo Kotler (1998, p.175) “uma pessoa pode estar exposta
diariamente a 1.500 anuncios. Possivelmente, ninguém pode atender a todos [...] a maioria sera
descartado”.

- Distor¢do Seletiva: As pessoas tendem a interpretar as mensagens de acordo com suas
intencbes pessoais, intensificando suas opinides ao invés de contradita-las. Infelizmente
acontece de alguém ndo entender os aniincios da maneira que foram previstos.

- Retencdo Seletiva: A tendéncia das pessoas de guardar informacgdes que foram
associadas as suas atitudes e crencas. Esquecer grande parte das coisas que foram aprendidas é
uma caracteristica do ser humano, por isso, 0s responsaveis pelas propagandas repetem as
mensagens diversas vezes.

E a partir das necessidades que se estimulam os desejos, ja que com tanta variedade de

produtos, o consumidor tende a comprar mais do que apenas 0 necessario, logo, usa-se a
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psicologia para tentar descobrir que fatores influenciam a compra. Na teoria desenvolvida por
Frederick Herzberg (apud KOTLER e KELLER, 2006), existem dois fatores que influenciam
as necessidades: os “satisfatores” e os “insatisfatores”. A auséncia de insatisfatores ndo basta;
os satisfatores devem estar claramente presentes para motivar a compra.

Existe também o consumismo, que € caracterizado por pessoas consumistas que
manifestam comportamentos de compras compulsivas e descontroladas, se deixam influenciar
facilmente por uma promocao, por exemplo, mesmo que ndo precisem do produto, nunca estdo
satisfeitas em comprar somente 0 necessario. Ja o consumerismo, de acordo com Giglio (2005),
“¢ 0 movimento de consciéncia sobre o consumismo”.

Com o estudo do comportamento do consumidor, Kotler e Keller (2006) concluiram que
existem varios fatores que influenciam o comportamento de compra, tais como: fatores
culturais, sociais, pessoais e psicoldgicos.

Uma pergunta que provavelmente muitos tém em mente é: Sera que 0s consumidores
escolhem uma marca porque foram influenciados pela publicidade, ou porque simplesmente
querem?! Gade (1998, p. 27), diz que o comportamento é uma manifestacdo externa de
processos psicoldgicos internos, de respostas aos estimulos que sdo recebidos, processados e
transformados em informacdes aprendidas. O psicologico do comportamento de compra é
basicamente inconsciente. Em um documentario chamado “Shopology” (2009), foi feita uma
pesquisa que mostra que as pessoas ficam em “modo automatico” quando entram, por exemplo,
no supermercado, e s6 despertam no momento em que véem algo que precisam ou que lhes
chamou a atencado.

O processo de consumo comega quando um individuo sente o desejo ou a necessidade
de possuir algo, a partir desse momento ele passara por etapas que antecedem e procedem ao

ato da compra. Conforme afirma Giglio (2005, p.172), o processo de compra € dado em etapas:

A etapa do julgamento é caracterizada pela influéncia de representacfes sociais que
valorizam ou ndo a intencdo da compra e as expectativas que a ela se referem. [...] A
etapa da compra é definida como um jogo de negociacdo no qual algumas variaveis,
tais como o tempo disponivel e 0 conhecimento das partes envolvidas, moldam a
dindmica da negociacdo. [...] A etapa do uso é o momento em que a adequada
operagdo do produto leva aos resultados esperados. [...] Na etapa de avaliagdo pos-
compra, 0 consumidor conclui se suas expectativas foram satisfeitas, em uma
comparagéo entre 0 que se esperava e o que foi obtido. (GIGLIO, 2005, p.172).
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1.2.4. Psicologia na publicidade

A psicologia completa o sucesso e importancia da publicidade. Esta busca divulgar e
obter o0 sucesso e aceitacdo do produto ou servico utilizando-se da persuasao e, para que iSso
aconteca, a psicologia € de grande importancia. Segundo Fontenelle (2008), a psicologia ja
contribuia desde o comego do século XX com a cultura do consumo. Com a juncao de ambas,
0s sonhos e desejos dos consumidores sdo abordados e relacionados com o que esta sendo
anunciado, mesmo que se desvincule de sua verdadeira funcéo. De acordo com Carvalho (2010,
p.13), “toda a estrutura publicitaria sustenta uma argumentagao iconico-linguistica que leva o
consumidor a convencer-se consciente ou inconscientemente”.

O prazer de comprar algo esta associado ao psicoldgico das pessoas, e a publicidade se
utiliza disso para obter maior sucesso, tornando a compra do objeto sinénimo de felicidade e
realizacdo. As sensacdes e sentimentos que o consumidor tem quando vé determinada
propaganda sdo propositais, existe toda uma pesquisa sobre suas necessidades pessoais, que
variam de acordo com sua idade, classe social, género, fatores ambientais, entre outros.

Sendo essencial para o sucesso das vendas, cada andncio busca criar, da sua maneira e
para seu publico-alvo, necessidades, impactar e mexer com o inconsciente do consumidor, Ihes
oferecendo essas diversas sensacfes e os tornando consumidores fiéis daquele produto ou

servigo, pela experiéncia que tiveram no ato da compra.

1.2.5. Necessidades do consumidor

Conhecer o comportamento do consumidor é de extrema importancia para que se saiba
quais sdo suas necessidades e como satisfazé-las. Segundo Solomon (2011, p.25), “os dados
sobre os consumidores auxiliam as organizagdes a definir o mercado e a identificar ameacas e
oportunidades para uma marca”.

Atualmente, ha diversas criticas ao meio publicitario que dizem que este faz com que as
pessoas acreditem que precisam de determinado produto e que se sentirdo melhores se
obtiverem-no. Essa ainda é uma questdo complicada, pois diariamente surgem novas maneiras
de comprar e vender, entretanto, os consumidores sdo capazes de responder ou nao ao estimulo
das marcas. De acordo com Solomon (2011, p.34), “uma necessidade ¢ um motivo bioldgico
basico”, ou seja, a necessidade ja esta 14, os profissionais da comunicagdo apenas recomendam

maneiras para satisfazé-las.
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Os produtos sdo criados para satisfazer necessidades existentes, e a publicidade
apenas ajuda a comunicar sua disponibilidade [...] o0 motivo imediato atual da acéo
humana é o desejo, pois 0 desejo é a expressao consciente da necessidade [...] quanto
mais conhecermos sobre o valor das palavras, sobre as necessidades, desejos, e
impulsos humanos e as emoc¢des que desencadeiam, mais saberemos sobre a técnica
de persuaséo e seu modo de operar. (SANT’ANNA, 1995, p. 88-89).

Por muitas vezes, a publicidade faz com que uma necessidade, antes escondida no
consumidor, se revele e se transforme em um desejo, que leva a pessoa a agir. Isso faz com que
este priorize algum produto, marca ou servico que pareca primordial em determinado momento.
Sant’Anna (1995, p.90) complementa dizendo que “uma vez despertada a necessidade e

conhecido o objeto que pode satisfazé-la, acorda dentro do individuo o desejo pelo mesmo”.

1.2.6. Gestalt

A interpretacdo refere-se ao significado que se da aos estimulos sensoriais, da mesma
forma que as pessoas 0s percebem de maneiras diferentes, as interpretaces de cada uma
também variam, depende muito do que alguma coisa lhes causa.

Segundo Karsaklian (2000, p. 47), “uma embalagem, um nome de marca, uma etiqueta
ou um preco induzem a um comportamento diferente, conforme a maneira como eles séo
reconhecidos e integrados”.

Portanto, a interpretacdo € o resultado do que foi percebido e processado pelo
consumidor de acordo com o contexto social, econdmico e cultural em que vive. E por isso que
as reacOes sdo diferentes em cada pessoa. Solomon (2011, p.63), afirma que “um fator que
determina como o estimulo serd interpretado; é sua suposta relacdo com outros eventos,
sensagdes ou imagens”.

O cérebro humano tende a relacionar sensagGes novas com as ja armazenadas na
memdria, com base em principios organizacionais. Estes sdo baseados na psicologia de Gestalt,
uma escola de pensamento que diz que as pessoas emanam significado da totalidade de um

conjunto de estimulos, em vez de um estimulo individual.

A Psicologia da Gestalt é uma das tendéncias tedricas mais coerentes e coesas da
histéria da Psicologia. Seus articuladores se preocuparam em construir ndo s6 uma
teoria consistente, mas também uma base metodoldgica forte, que garantisse a
consisténcia teorica. Gestalt € um termo aleméo de dificil traducdo. O termo mais
préximo em portugués seria forma ou configuracéo, que ndo é muito utilizado por nao
corresponder exatamente ao seu real significado em Psicologia. (BOCK, et al, 2004,
p.50).
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A perspectiva da Gestalt se relaciona & maneira como os estimulos séo organizados, é a
partir desta que ha a percepcao entre figura e fundo, criando novas imagens para quem as

observa.

1.2.7. Behaviorismo

De acordo com Baron (1989, apud SOLOMON, 2011, p.73), as conexdes aprendidas
entre produtos e recordacdes sdo maneiras poderosas de se estabelecer e manter lealdade a uma
determinada marca. A aprendizagem é uma mudanca permanente no comportamento de um
individuo causado pela experiéncia, sendo que as pessoas podem, ndo somente ter experiéncias
de forma direta, mas também através da observacéo.

Nem sempre as pessoas aprendem quando estdo tentando aprender, por exemplo, 0s
consumidores podem reconhecer nomes de marcas, jingles e produtos sem nunca terem 0s
utilizado.

Segundo a teoria behaviorista, o aprendizado ocorre como resultado de resposta a
eventos externos. Solomon (2011, p.74), diz que “os psicologos que acreditam nesse ponto de
vista ndo se concentram nos processos internos do pensamento. Em vez disso, véem a mente
como uma ‘caixa preta’ e enfatizam os aspectos observaveis do comportamento”.

Estes aspectos, mencionados pelo autor, sdo estimulos ou eventos percebidos do mundo
externo e as respostas ou reaces a partir destes. Grande parte das experiéncias dos seres
humanos ficam arquivadas em sua memoria, como se estivessem esquecidas ou apagadas.
Entretanto, se forem estimuladas corretamente, essas memorias poderao surgir anos mais tarde.
Solomon (2011, p.80), complementa dizendo que “a memoria envolve um processo de
aquisicao de informacdes e sua armazenagem ao longo do tempo, de modo que estejam

disponiveis quando for necessario”.

1.2.8. Psicanalise

Ao final do século XIX, Sigmund Freud fundou a psicandlise, quando sistematizou uma
teoria da personalidade e 0 modo de tratamento de disturbios psiquicos. Freud acreditava que a
melhor maneira de descobrir a origem destes problemas e resolvé-los era atraves da liberacdo
de afetos. Depois, atribuiu a formacdo dos casos a estrutura do aparelho psiquico dos seres

humanos que, segundo Freud, ocorrem na infancia.
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Para compreender tal estruturacdo, € necessario considerar que o ser humano € dotado
da “energia dos instintos sexuais”, a libido, que ira deslocar-se por partes do corpo da
crianca durante sua maturacdo psicossexual e, depois, para outrem: o sujeito, na
concepgdo de Freud, € marcado pelo desejo, e a libido é projetada para a
materializacdo deste. Vale ressaltar que a conotagdo sexual é apenas uma forma de
representar a relacdo dos individuos consigo e com o meio no qual estdo inseridos.
(FREUD apud BOCK, et al, 2004, p. 74).

Este processo é dividido em quatro fases (oral, anal, falica e genital) que acontecem
respectivamente e, se forem mal estruturadas, geram problemas futuros, que se manifestam ao
longo da vida. De acordo com Nye (2002, p.23), “significa que alguma energia libidinal
continua a ser dedicada as preocupacgdes de uma fase psicossexual anterior, e ndo é deslocada
para as fases posteriores de desenvolvimento™.

A estruturacdo completa do aparelho psiquico, segundo Freud, ocorre ao fim da
maturacdo psicossexual, que contém as estruturas do aparelho mental, chamadas de: id, ego e
superego. De acordo com Nye (2002, p.13), “O id ¢é a fonte original da qual a personalidade
comega e cresce”. Corresponde ao inconsciente e ¢ nele que estdo contidas as energias do
homem, que expressam suas atitudes e pensamentos. E o responsavel pelos impulsos mais
primitivos dos seres humanos: as paixdes, a libido, a agressividade, entre outros.

O superego ¢ formado através da “castracao”, periodo em que o individuo descobre que
ndo pode ter tudo o que deseja. E quando os individuos se atentam as normas sociais,
basicamente tem a funcédo de conter os impulsos do id.

O ego é fortalecido pela razdo e consiste no equilibrio entre os dois anteriores,
entretanto, o inconsciente pode aparecer por manifestacbes de sonhos, atos falhos e da
linguagem.

Diante do que foi mencionado, pode-se dizer que a publicidade se utiliza das etapas de
estruturacdo psicossexual para direcionar melhor as campanhas ao seu publico, assim como
afirma Zatti (et al, 2005, p.09):

A publicidade trabalha com as etapas da estruturagdo psicossexual dos individuos ao
direcionar campanhas para 0s grupos que possuem fixacdo em alguma das fases
citadas. Propagandas de bebidas, em geral, apelam para closes de pessoas degustando
0 produto anunciado, realgando o comportamento dos individuos que possuem a fase
oral mal estruturada, em busca de identificacdo. Da mesma forma, anuncios de
produtos de limpeza séo claramente direcionados para donas-de-casa obcecadas por
higiene, que, suspeita-se, possuem fixa¢do na fase anal. Pode-se, portanto, obter um
comportamento de compra através da relacdo de semelhanca com a situagdo
apresentada pelo anunciante. (ZATT]I, et al, 2005, p.09).

A eficacia de uma campanha publicitéaria esta ligada com a manipulacdo correta das

estruturas psiquicas dos seres humanos, ou seja, ndo adianta transmitir valores ao publico que
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possam ferir seu superego, pois este regula o inconsciente, que resulta na atitude manifesta pelo
ego. Um exemplo em que se nota os apelos constantes ao id é quando os consumidores sdo
compelidos a comprarem bens ou servicos sem motivos aparentes, ou seja, que ndo Sao

necessarios.

1.2.9. Entretenimento

O entretenimento tem como significado: a diversao ou distracdo com as quais alguém
passa 0 tempo; aquilo que serve para divertir, segundo o Dicionario Didatico (2008). Essa area
colocada no mercado abrange diversas empresas que usam deste como influéncia do ramo.
Algumas que podem ser destacadas sdo: cinema, shoppings centers, eventos, entre muitas
outras. Esse segmento tem certa flexibilidade pois, 0 que para uns é interessante e interativo,
para outros talvez ndo seja. Isso faz com que este seja enriquecido diariamente por incontaveis
consumidores assiduos por diversdo, conhecimento, prazer ou apenas uma forma de passar o
tempo.

Usa-se de psicologia nesse segmento para realizar diversas atividades: atrair o
consumidor, motiva-lo e influencia-lo em suas decisdes de maneira indireta, utilizando, por
exemplo: a psicologia das cores, de aromas e embalagem, criando assim, um apelo emocional
para consumidor adquirir uma experiéncia e, com isso, usufruir de algo agradavel. Tornou-se
também imprescindivel o surgimento de novas ideias que despertem o interesse do target, para
conquistar um posicionamento bom no mercado e combater a grande concorréncia.

Segundo Waltrick (2015), para competir em um mercado téo acirrado e diferenciar um
produto frente a seus concorrentes, é necessario buscar a atencdo do consumidor e despertar a
sua curiosidade.

O consumidor tende a comprar mais quando suas necessidades sdo ouvidas e atendidas,
por conta disso o nimero do publico de entretenimento também aumenta cada vez mais. De
acordo com o grafico a seguir, resultado de uma pesquisa realizada pela Navegg (2013),
empresa lider latino-americana em segmentacdo de audiéncia online, mais de 50 milhdes
pessoas acessam algum contetdo do segmento de entretenimento como humor, cinema, TV,
sériesde TV.

Com o auxilio da tecnologia, esse contetdo chega no mundo digital de maneira muito

rapida e eficiente. Esses bons resultados sdo também relacionados ao trabalho realizado com
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exceléncia pela industria do marketing no entretenimento, responsaveis por venderem e

divulgarem tais acdes de diversao e satisfacéo.
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Equacdo 1: Plublico-alvo da indUstria de entretenimento
Fonte: Navegg Insight, 2013.
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Pode-se observar que grande parte dos fatores que séo apontados no grafico variam, isso
de acordo com idade, grau de escolaridade, sexo, classe social, entre outros aspectos, porém
pessoas solteiras, de classe C, e com idade de 25 a 34 anos, sdo o grande publico do ramo de
entretenimento. Pode-se verificar também que os assuntos tém suas médias, todavia, a procura
sobre celebridades e humor, sdo consideravelmente maiores que 0s outros temas buscados.
Assim, nota-se que individuos de 30 anos, em média, solteiros e de classe C, procuram mais
por entretenimento em assuntos relacionados a celebridades, eventos ou noticias de humor.

A empresa Euromonitor International (2012), constatou em uma pesquisa que 0S
investimentos em entretenimento na América do Sul estavam crescendo, considerando o
desenvolvimento do seu publico neste segmento. Porém, a comparacdo entre 0s gastos no
segmento em paises desenvolvidos, como Reino Unido e Estados Unidos ainda, apresentam
real diferenca neste contexto (realidades econdémicas, neste caso, foram levadas em

consideragdo). O gréfico abaixo esclarece visualmente esse conceito:

GASTO COM ENTRETENIMENTO SOBRE
A RENDA DISPONIVEL - 2012

Brasil

GDP per Capita (US$ '000)
Populacdo (milhdes)
Argentina

GOP per Capita (US$ '000)
Populagdo (milhdes)
Chile

GOP per Capita (US$ '000)
Populacdo (milhdes)

Peru

GDP per Capita (US$ '000)
Populacdo (milhdes)

10,2%

Reino Estados

Peru  Brasil Argentina Chile Unido Unidos

Equacdo 2: Gasto com entretenimento sobre a renda disponivel
Fonte: Euromonitor International, 2012.

Com isso, pode-se observar que todo o investimento na area de entretenimento causa
grande interesse nos fornecedores, afinal esse meio é um dos mais procurados, dentre 0s que
estdo no mercado, o que faz este ramo viver em constantes mudancas, por conta das inovagoes

e criagcdes que surgem nesse meio. Alias, independente do segmento da empresa, inovar e se
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aprimorar em recursos criativos da uma nova vida para o negdcio e, se aplicada corretamente,
acaba criando um novo posicionamento.

A psicologia se faz presente em quase todas as etapas do processo que envolve a criagcdo
de algo em diferentes segmentos, e ndo seria diferente no entretenimento. E de extrema
importancia que essa relacao acontega, pois € ela quem cria e desenvolve a atragdo, fixacdo e o
envolvimento do consumidor e/ou cliente pela campanha, pelo produto ou servigo. Dentro do
mercado de entretenimento encontram-se diferentes perfis de consumidores como: criancas que
vao ao cinema com seus pais, jovens que vao a shows frequentemente e adultos que estdo
sempre viajando e conhecendo lugares novos. E para cada um destes perfis, pode-se observar a
preparacdo adequada para a comunicagéo.

Nos dias atuais, 0 meio que se propde como efetivo, por estar colocado em uma era
tecnologicamente desenvolvida, sdo as midias digitais, que ndo atingem uma grande massa
conjuntamente e simultaneamente, mas abrangem uma gama do publico em larga escala de
forma instantanea, e pode, por sua vez, atingi-lo, muito ap6s sua divulgacdo, fazendo assim,
com ela ndo deixe de existir.

De acordo com Schiffman e Kanuk (2000), a revolucéo digital no mercado e seu impacto
no comportamento do consumidor, apresenta muitos desafios para os profissionais de
marketing de hoje. A proporgéo que os consumidores gastam mais tempo online e dispdem de
mais ferramentas tecnoldgicas que 0s capacitam a evitar a exposi¢do a anuncios de TV, alguns
profissionais de marketing comecaram a reduzir suas despesas com a propaganda nas principais
redes e a investir nas novas midias como a web ou mesmo o e-mail. Porém, o ramo de
entretenimento € muito abrangente e flexivel, pois como foi mencionado anteriormente, este se
refere a um passatempo ou atividade de divertimento, qualquer empresa que trabalhe com esse
propdsito tem a funcdo de entreter. Por exemplo, se o governo fizer um evento com propostas
de arrecadar dinheiro para necessitados e, assim, promover um show beneficente, este sera
caracterizado como uma forma de entretenimento.

A publicidade, algumas vezes, também é embutida em algumas formas de
entretenimento, como no cinema, por exemplo, em que esta adquire uma nova funcédo: a de
entreter quem a vé. No passado, era vista como a “devoradora de mentes” ou a “maior arma do
capitalismo”, mas, com o tempo, passou a ser parte da vida de todos. A comunicagdo, em sua
forma geral, é algo dominante em tudo o que se V& ou se ouve.

A comunicacao e a persuasdo séo bases para a publicidade, as duas juntas fazem com
gue o consumidor adquira o anseio do consumo. Portanto, as dimensdes de informacoes

oferecidas, podem fazer com que se faca nascer uma necessidade. O consumidor trata dessa
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necessidade como algo primordial, o que, ao ser relacionado com o entretenimento,
exemplifica-se com a seguinte situacdo: um novo filme é lancado no cinema, e o trailer é
mostrado dois meses antes, o individuo que assistir essa divulgacéao, pode ou nao ficar intrigado,
todavia, se esta pequena demonstracdo do que sera o filme, chamar a atencdo, o individuo
sentira a necessidade de o assistir.

A oferta de produtos e servicos de entretenimento esta associada tanto a necessidade,
quanto a disponibilidade de tempo livre das pessoas, ou seja, 0s periodos disponiveis
depois de cumprirem as suas obrigacdes. “Todo mundo necessita desse tempo “livre”
e nada um faz com ele o que achar melhor, inclusive expor-se a conteldos
publicitarios ofertados por meio de entretenimento”. (BRONSZTEIN; SOUTO, 2011,
p.05).

Dentre as formas de persuasdo usadas na publicidade, destacam-se: a emocional, que
leva o consumidor a associar a propaganda ao sentimento, amor, felicidade, tristeza; e também
a persuasdo inconsciente, que tem a ver com os instintos, o desejo de posse. Muitas vezes a
compra de determinado produto ou servico, esta ligada a algum instinto, por exemplo, a ndo
aceitagdo por algo “sujo” ocasiona a compra de um produto de limpeza. Cada pessoa tem uma
reacdo diferente perante a mensagem recebida, que pode ser positiva ou negativa, que sao
espécies de “filtros” que fazem o receptor ser ou nao influenciado.

Essa conclusdo que os projetos de publicidade constroem, tem o objetivo de trazer o
consumidor a diversas experiéncias e de mostrar produtos, servicos ou ideias que estdo
disponiveis no mercado, fazendo com que este tenha rotatividade mercadolégica e consiga
engrandecer cada vez mais 0S ramos e as areas e, no caso de interatividade, nao seria diferente.
Como diz Covre (2014, pag. 23), o entretenimento configura-se como algo de extrema
importancia social, cultural e econdmica na vida das pessoas, ou seja, ele “permeia a sociedade
e se transforma em uma forca econémica, uma referéncia cultural e um estilo em varios

segmentos sociais”.
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2. SERA QUE ESTOU FAZENDO DIREITO?

Historicamente falando, a ética busca fundamentar o modo de viver pelo pensamento
humano, que significa um pensamento individual, adquirido de maneira hereditaria, que
desenvolve uma crenca sobre verdades ou conceitos erroneos.

Se por um lado tem-se uma sociedade dotada de costumes ou mandamentos culturais
diferentes, sejam eles hierarquicos ou religiosos, por outro lado hd um confronto entre o certo
e o errado, fazendo-se necessario a criacdo de um consenso, facilitando assim a convivéncia.
Surge entdo a moral, que trabalha com o conceito de consciéncia geral, e conforta os diferentes
pensamentos.

A partir desta, cria-se um padré@o de conceitos convenientes, ou seja, a criacdo de uma
atividade certa para um lugar certo, para que nao haja um desvio no quesito padrao, cria-se a
obrigatoriedade, mais conhecida como lei, que se fundamenta na obediéncia da moral.

Todas as acgdes que envolvem de forma direta ou indireta a vida de outras pessoas,
exigem leis que as tornem aptas a realizarem trabalhos, sendo que estes ndo deverdo ir contra a
moral e a éticas das demais. No setor empresarial ndo é diferente, existem hoje diversas leis que
devem ser cumpridas ao longo do processo.

A abertura de uma empresa requer fatores imprescindiveis, que devem ser levados em
consideracdo, antes, durante e ap0s todo o procedimento. Esses elementos vdo muito além dos
gastos financeiros, legais, éticos e morais. Eles englobam todo um processo de organizagéo que
envolve todos os setores, que por sua vez possuem atividades especificas, que sdo direcionadas
a sociedade. A empresa, através da legislacdo, deve englobar responsabilidades sociais e
ambientais, independentemente de ser publica ou privada.

Toda a legislacdo que é aplicada dentro de uma empresa tem o objetivo de organizé-la
interna e externamente, para que assim ela possa se manter firme no mercado, 0 que acaba
provocando um levantamento de analise sobre situacdes sociais, econémicas e politicas, assim,
esta se insere de maneira aceitavel perante a sociedade e a concorréncia.

Diante do que foi mencionado, neste capitulo sera realizado um estudo sobre a abertura
de uma agéncia, visando estabelecer a competéncia de uma empresa, levando em conta toda a
parte burocratica, como: leis, deveres e obrigacdes, considerando também a ética e moral,

quesitos importantes para 0 cumprimento destes.
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2.1. Eticamente falando

Atualmente, o papel da ética tem sido discutido em diversos meios, principalmente o0s
académicos e profissionais. 1sso ocorre, pois na sociedade contemporanea as condutas antiéticas
tornam-se cada vez mais perceptiveis. Por conta disso, ha a necessidade de ressaltar a
importancia da ética no que diz respeito a fundamentacéo da acdo humana.

A ética esta diretamente conectada com os principios e valores do individuo em relagdo
ao meio em que vive. Para que haja uma melhor compreenséo deste assunto, faz-se necessario
conhecer um pouco sobre as concepgdes que a literatura apresenta.

Nosella (2002, p.256), diz que “ética significa, em primeiro lugar, o ramo da filosofia
que fundamenta cientifica e teoricamente a discussdo sobre valores, opc¢des (liberdade),
consciéncia, responsabilidade, o bem e o mal, o bom e o ruim”.

Ferreira (2005, p.383), complementa dizendo que a ética pode ser definida como “o
estudo dos juizos de apreciacdo referentes & conduta humana, do ponto de vista do bem e do
mal [...] ¢ o conjunto de normas e principios que norteiam a boa conduta do ser humano”.

J& Dubrin (2003, p. 69) a declara como sendo “as escolhas morais que uma pessoa faz
e 0 que essa pessoa deveria fazer. [...] € o que ela considera como certo e errado ou como bom
ou mau. E transformar valores em a¢o”.

Percebe-se que hd um consenso ao afirmar que a ética esta diretamente ligada com o
comportamento humano, sendo esta orientada por regras de boa conduta na convivéncia em
sociedade. Entretanto, ndo ha como afirmar o que, de fato, esta certo ou errado, ja que a ética é
um principio individual do ser humano e vai depender do cenério ao qual este esta inserido.

Segundo Ashley (2003, p.60), “da mesma forma que as sociedades se transformam ao
longo do tempo, os valores culturais de que os individuos se servem para organizar sua realidade
e suas agdes, também tendem a sofrer modificagdes”. Portanto, a conduta do ser humano ¢
determinada de acordo com o contexto historico que esta inserido, o local e a sociedade em que
vive, a situacdo que esta passando, entre outros. Todos estes fatores interferem no momento de
o individuo verificar o que é certo ou errado.

E importante ressaltar que a ética do individuo n&o se altera conforme o local onde este
se encontra, ela € permanente. Ou seja, se uma pessoa for para alguma outra cidade ou pais,
seus valores éticos ndo se modificam, entretanto, 0 meio em que o ser humano vive influencia

diretamente na formac&o destes valores éticos.
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Esta reflexdo sobre ética teve inicio na Grécia Antiga, por volta de 5 a.C., quando as
interpretacdes mitoldgicas do mundo comecaram a perder sua credibilidade, dando lugar as
teorias. De acordo com Valls (1994, p.24) “A reflexdo grega neste campo surgiu como uma
pesquisa sobre a natureza do bem moral, na busca de um principio absoluto da conduta”.

O mesmo autor diz que, para Socrates, Platdo e Aristételes - filosofos gregos - este bem
moral sé pode ser obtido por meio de uma vida virtuosa, que tenha a razdo como o norte das
acdes humanas.

Sécrates (470-399 a.C.) acreditava que uma vida virtuosa dependia do “conhecimento
de si mesmo” e que somente através da razdo que era possivel atingir um ideal ético. Entretanto,
0 homem vive em constante conflito entre desejos, paixdes, razdo e emocao e, portanto, ndo
consegue ter total dominio de suas acdes. De acordo com o fildsofo, isso se deve ao fato de o

ser humano ndo se conhecer.

Normalmente atribuida ao filésofo grego Sécrates (479-399 a.C.), a frase “conhece-
te a ti mesmo” ¢é, na verdade, a inscri¢do que se via na entrada do Oraculo de Delfos.
Neste local, dedicado a Apolo (na mitologia grega, o Deus da luz e do sol, da verdade
e da profecia), buscava-se o conhecimento do presente e do futuro por intermédio de
sacerdotisas. [...] Na filosofia socratica o “conhece-te a ti mesmo” se tornou uma
espécie de referéncia na busca ndo so do autoconhecimento, mas do conhecimento do
mundo, da verdade. Para o pensador grego, conhecer-se é 0 ponto de partida para uma
vida equilibrada e, por consequéncia, mais auténtica e feliz. (DARTE, 2008).

Valls (1994, p.35), diz que o que Socrates procurava ndo era “um lema meramente
tedrico, mas pratico, pois ndo buscava um conhecimento puro e sim uma sabedoria de vida”. O
fil6sofo acreditava que quanto mais o individuo se conhecesse, maiores seriam suas virtudes e,
por conta disso, seria capaz de viver pelas proprias escolhas.

Platdo (427-347 a.C.), discipulo de Socrates, dizia que a alma humana (assim como a
cidade) era dividida em trés partes: a racional (que procura o conhecimento), a irascivel
(associada as vontades) e a concupiscente (composta pelos desejos e necessidades basicas do
ser humano).

Para o pensador, uma pessoa s6 consegue realizar boas acGes se estiver sob a influéncia
da parte racional da alma. Deve-se desprezar os prazeres, as riquezas e as honras visando a
pratica das virtudes. Ou seja, a a¢do boa, correta e justa deve prover, segundo Platdo, do uso da

razao.

A ética platdnica, como ja foi apresentada, tem por finalidade levar o sujeito ao sumo
bem, para que isto aconteca é necessario que o individuo despreze os prazeres
corporais e abrace as virtudes proprias da alma humana. Os bens materiais devem ser
trocados pelo bem por exceléncia, para isto é necessario que o individuo tenha dentro
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de si a justa proporcdo entre os elementos diversos que atuam em si mesmo.
(JUSTINO, 2011).

Aristoteles (384-322 a.C.), filésofo que também trouxe grandes contribuicdes para o
campo da ética, dizia que “os verdadeiros prazeres do homem sdo as agdes conforme a virtude”.
Sendo que a virtude é o conjunto de qualidades essenciais que formam o homem de bem e esta,
deve ser adquirida e reforgada pela repeticdo dos atos, pois sdo habitos. Portanto, deve-se

exercita-la para adquirir comportamentos éticos e obter uma visao mais critica.

A virtude é concebida como habito racional. Se virtude é, fundamentalmente, uma
atividade segundo a razdo, mais precisamente é ela um habito segundo a razdo, um
costume moral, uma disposicdo constante, reta, da vontade, isto é, a virtude ndo é
inata, como ndo ¢ inata a ciéncia; mas adquire-se mediante a acdo, a pratica, o
exercicio e, uma vez adquirida, estabiliza-se, mecaniza-se; torna-se quase uma
segunda natureza e, logo, torna-se de facil execugdo - como vicio. (CASTAGNOLA;
PADOVANI, 1993, p.133).

Com isso, percebe-se que a ética da Grécia Antiga influenciou a sociedade a agir com a
raz&o, pois esta era a guia das acdes humanas na busca do bem ideal.

Partindo para a Era Medieval, em que o comportamento religioso era bem evidente,
verifica-se que em vez da razao, a religido se torna a base da ética e da moral, pois o cristianismo
pregava valores religiosos diante da sociedade. De acordo com Valls (1994, p.36), a ética desta
época “tem uma consequéncia profunda: quando o homem se pergunta como deve agir, ndo
pode mais satisfazer-se com a resposta que manda agir de acordo com a natureza, mas deve
adotar uma nova posi¢cdo que manda agir de acordo com a vontade do Deus pessoal”.

Com isso, nota-se que a Igreja exercia um grande poder espiritual sobre o individuo,
monopolizando sua intelectualidade, a ética e a moral mudaram completamente sua direcg&o,
desta vez, em vez da razdo, estava repleta de contetdo religioso.

No objetivo de fortalecer as revelagdes divinas junto os intelectuais, a Filosofia
Catolica aproveita a heranca da Antiguidade, particularmente de Platdo e Aristoteles,
mas, evidente que so depois de uma submissdo cristd. Comega ai, um processo
elaborado da aplicabilidade da Etica Cristd, ou ética Medieval, junto a sociedade com
vistas a outro mundo (o divino), transportando os valores e fim, até entdo humano, a
Deus-Onipotente. Dando inicio aos mandamentos supremos que passam a atuar como
reguladores do comportamento humano. Mandamentos estes que oriunda as regras de

condutas morais € éticas - procedentes de Deus e apontam para Deus como o Ultimo
fim. (BHRUMMA, 2010).

Portanto, segundo a ética Medieval, o ser humano sé alcancaria a realizacdo com o

auxilio do divino e, para isso, foram estabelecidos normas e principios de conduta que eram



57

capazes de salvar a alma espiritual humana. Na época, agir eticamente, implicava em seguir
estes principios pois, era de extrema importancia cumprir as leis e as vontades de Deus.

Na Idade Moderna, as reflexdes sobre ética transformaram-se novamente, desta vez, era
centrada na autonomia humana. O iluminismo contribuiu nesta viséo, pois, foi um movimento
do século XVIII que defendia o uso da razdo, portanto, a ética ndo deveria mais ser
fundamentada em valores religiosos, e sim racionais.

A compreensdo mais significativa deste periodo a respeito da natureza humana ¢ a de
Immanuel Kant (1724-1804).

Kant é a expressdo maxima da ética racionalista, de carater abstrato, que culmina na
ética do dever e na universalidade da Razdo. [...] Em seu sistema ético descrito em
seu trabalho “Metafisica da Etica” (1797) fundamentou que, em uma crenga de que a
razéo é a autoridade final para a moralidade, ele acreditava que as a¢Ges de qualquer
tipo precisam partir de um sentido de dever ditado pela razdo, e nenhuma agéo
realizada por interesse ou por obediéncia a lei ou costumes pode ser considerada
moral. Para Kant somente as acOes realizadas “por dever” sdo susceptiveis de
valoragdo moral. (ABREU, 2006, p.04).

Por conseguinte, para Kant, os seres humanos séo racionais e independentes. Para o
filosofo, todas as a¢Oes devem ser tomadas com um sendo de responsabilidade que fosse ditado
pela razdo. Com isso, muda-se completamente 0s pensamentos sobre ética instaurados na ldade
Média, desta vez, a razéo de sobrepunha a religiao.

Georg W. F. Hegel (1770-1831), filésofo p6s-moderno, criou um conceito de ética que
pode ser considerado contextualista, pois dizia que o critério para avaliar uma acdo como sendo
ética ou ndo, estaria no contexto da situacdo em que o individuo estaria agindo, ou seja, para
Hegel, era preciso analisar outros elementos dentro de uma situacdo e nao apenas a intencao,

como defendia Kant.

Para Hegel, a moralidade indaga sobre a autodeterminagdo das vontades livres, ou
seja, pelos propositos, pelas intengdes, enfim, pelos objetivos que movem a conduta
do sujeito. Vé-se, pois, que, enquanto Kant esteve mais preocupado com o0s principios
do agir, Hegel voltou a sua preocupagcdo para as suas consequéncias, suas
circunstancias e seus desdobramentos. Na concepcao hegeliana, do ponto de vista
subjetivo, a responsabilizacéo reclama a juncdo de dois requisitos: o saber e o querer,
ndo concebendo ele a possibilidade de se responsabilizar alguém por uma
consequéncia pelo agente ndo desejada. (MACEDO, 2012, p.119-120).

J& na Contemporaneidade, Friedrich Nietzsche (1844-1900), importante filosofo do
século XIX, atribui a origem dos valores éticos a emocao e ndo a razdo. Nietzsche acreditava

gue o homem ndo deveria reprimir seus impulsos e desejos.
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H& uma concepgdo ética, francamente contraria & racionalista (e, por isso, muitas
vezes chamada de irracionalista), que contesta a razao o poder e o direito de intervir
sobre o desejo e as paixdes, identificando a liberdade com a plena manifestagdo do
desejo e do passional. Essa concepgdo encontra-se em Nietzsche e em varios filésofos
contemporaneos. [...] Nietzsche ndo considera que se deva fazer as coisas por uma
questdo de “dever” ou porque ¢ “bom”. Nao devemos nada para algum Deus ou
alguém. N&o precisamos sentir culpa de nada que fizemos ou deixamos de fazer,
porgue nao se deve nada a ninguém. (FRANCO, 2014).

Com isso, surge Sigmund Freud (1856-1939), pai da Psicanalise, que trouxe mais um
conceito para a ética. Para Freud, para uma pessoa alcancar a virtude, deve-se haver um
equilibrio entre o ID (responsavel pelos impulsos humanos mais primitivos, o principio do

prazer) e o superego (contém os ideais do individuo derivados dos valores familiares e sociais).

Freud faz questionamentos sobre o que fundamenta os valores éticos, como estes se
justificam e identifica a moral como a instancia central da decisdo ética. Para, além
disso, mostrar que a a¢do humana ndo é pautada apenas no controle racional e nas
deliberagBes conscientes, mas que € em grande parte, determinada por elementos
inconscientes: instintos, traumas, desejos, dos quais ndo estamos plenamente
conscientes. (CALADO, 2015).

A ética foi, e ainda é, um tema bastante discutido, pois ela é imprescindivel na vivéncia
humana em sociedade. Falar em ética também implica em falar em liberdade, pois através da
ética, 0 homem tem a capacidade de discernir entre 0 bem e o0 mal, todavia, 0 que pode ser bom
para alguns, pode ser desfavoravel a outros. Com isso, pode-se dizer que as relacdes da ética
estdo ligadas com o comportamento humano que garante seu bem individual.

Num primeiro momento, a ética nos lembra as normas e a responsabilidade. Mas ndo
tem sentido falar de norma ou de responsabilidade se a gente ndo parte da suposicéo
de que 0 homem é realmente livre, ou pode sé-lo. Pois a norma nos diz como devemos
agir. E se devemos agir de tal modo, é porque (a0 menos teoricamente) também
podemos ndo agir deste modo. Isto é: se devemos obedecer, € porque podemos

desobedecer, somos capazes de desobedecer a norma ou ao preceito. (VALLS, 1994,
p.48).

Diante de tudo o que foi dito e, ap6s algumas analises de abordagens filosoficas, ainda
gue um pouco abstratas, percebe-se um ponto em comum que permanece firme e consistente
na ética: a distincdo entre o bem e o mal, ou seja, agir eticamente implica em agir bem. Definir
0 que é esse bem € uma questdo complexa, em que a resposta so podera ser encontrada dentro

de cada ser humano.
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2.2. Etica = moral?

Muitas pessoas ainda confundem o significado de moral, por muitas vezes, consideram-
na como sendo sinénimo de ética, mas ndo €. A moral € constituida por um conjunto de regras
e valores que sdo adquiridos através da cultura, tradi¢do, educacao e do cotidiano e que guiam
0 comportamento humano dentro da sociedade.

Para uma melhor compreensdo sobre ambos 0s assuntos, o te6logo Leonardo Boff

(2003) expde em sua obra “Etica e Moral” a distingdo entre eles:

A ética é parte da filosofia. Considera concepgbes de fundo acerca da vida, do ser
humano, do universo, e de seu destino, estatui principios e valores que orientam
pessoas e sociedades [...]. A moral é parte da vida concreta. Trata da pratica real das
pessoas que Se expressam por costumes, habitos e valores culturalmente
estabelecidos. (BOFF, 2003, p.31).

Portanto, a ética € uma parte da filosofia que estuda as nog¢Bes e os principios que
fundamentam a vida moral, enquanto a moral, por sua vez, incorpora regras ditadas pela
sociedade ou por determinado grupo social e, com isso, orienta 0 comportamento dos
individuos.

Pelo fato de a moral ser ditada por costumes, habitos e valores de uma sociedade, ela
pode variar dependendo do local, da cultura e da época, ou seja, um mesmo ato pode ser
considerado moral em um lugar e imoral em outro, sendo que atos imorais sao aqueles que sao
considerados desonestos e contrarios a moral, é toda a conduta que contraria as regras morais
de determinado tempo e espaco.

E importante ressaltar que um ato imoral nem sempre é um ato ilegal, por exemplo:
encontrar os pertences de uma pessoa conhecida e ndao os devolver ndo é ilegal, entretanto este
é um ato considerado pela sociedade como sendo imoral. Todavia, um ato pode ser considerado
como imoral e ilegal, como por exemplo: roubar alguém, pois é um ato ilicito e vai contra as

normas sociais.

A Moral, para realizar-se autenticamente, deve contar com a adesdo dos obrigados.
Quem pratica um ato, consciente da sua moralidade, ja aderiu a0 mandamento a que
obedece. Se respeito meu pai, pratico um ato na plena convicgdo da sua intrinseca
valia, coincidindo o ditame de minha consciéncia com o contetdo da regra moral. [...]
A moral é incompativel com a violéncia, com a forga, ou seja, com a coagdo, mesmo
quando a forca se manifesta juridicamente organizada. (REALE, 2009, p.44-46).
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Ainda hoje ha destaque nas discussdes sobre os valores morais, visto que sua
compreensdo é de grande importancia para o0 bom funcionamento da sociedade. Muitas pessoas
ainda se perguntam como e quando que foram definidos o que é considerado correto e 0 que é
errado no ponto de vista social, a resposta é simples: as regras morais sdo passadas de geracao
para geracao, sendo que tanto religido, quanto politica, ou até mesmo o livre arbitrio do homem
se relacionam com a construcao dos ideais morais.

Embora explicadas separadamente, a ética e a moral andam juntas, uma
complementando a outra. Ambas sdo responsaveis por nortear a conduta do ser humano,
definindo seu carater e ensinando-o como se comportar adequadamente na sociedade. Sem as
regras éticas e morais, um caos iminente se instalaria, por isso, pode-se dizer que estas respeitam
a vida, tanto individual quanto coletiva, garantindo a sociedade uma convivéncia agradavel e

pacifica.

2.3. A ética faz o bom profissional

De acordo com Entschev (2014), a ética profissional pode ser definida como “o conjunto
de praticas que determinam a adequagao no exercicio de qualquer profissao”, que visa o respeito

e bem-estar num ambiente profissional.

A ética é indispensavel ao profissional, porque na agdo humana “o fazer” e “o agir”
estdo interligados. O fazer diz respeito a competéncia, a eficiéncia que todo
profissional deve possuir para exercer bem a sua profissdo. O agir se refere a conduta
do profissional, ao conjunto de atitudes que deve assumir no desempenho de sua
profissdo. (MANSOLDO; GUIMARAES, 2011).

O individuo que tem ética profissional cumpre com as suas obrigacOes e atividades
dentro de sua profissdo, seguindo principios determinados por seu grupo de trabalho ou até
mesmo pela sociedade, tais como: honestidade, sigilo, competéncia, prudéncia, humildade,
imparcialidade, entre outros. Estes principios éticos, por mais simples que sejam, colaboram, e
muito, na construcao de um bom profissional.

Além destes elementos universais da ética, ou seja, que sdo aplicadas a qualquer
atividade profissional, cada profissdo tem seu préprio codigo de ética, que pode variar de acordo
com a area de atuacdo do individuo.

Na area de publicidade, por exemplo, ha o “Cédigo de Etica dos Profissionais da

Propaganda”, que foi publicado em outubro de 1957 e atualizado pela APP (Associagdo dos
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Profissionais de Propaganda) no ano de 2014. Este define os principios éticos que devem guiar

o profissional da area, sendo que alguns merecem ser citados:

I. A propaganda é a técnica de criar opinido publica favoravel a um determinado
produto, servigo, institui¢do ou ideia, visando a orientar o comportamento humano das massas

num determinado sentido.

I1. O profissional da propaganda, conscio do poder que a aplicacdo de sua técnica lhe
pde nas maos, compromete-se a ndo utiliza-la sendo em campanhas que visem ao maior
consumo dos bons produtos, & maior utilizacdo dos bons servicos, ao progresso das boas

instituicdes e a difusdo de ideias sadias.

I11. O profissional da propaganda, para atingir aqueles fins, jamais induzira o povo ao

erro; jamais lancara méo da inverdade; jamais disseminara a desonestidade e o vicio.

IV. No desempenho do seu mister, o profissional da propaganda agird sempre com

honestidade e devotamento com seus comitentes, de modo a bem servir a eles e a sociedade.

V. Nas relagdes entre os seus colegas, o profissional da propaganda pautara sua conduta
pela estreita observancia das defini¢cdes, normas e recomendacdes relativas a ética da profissao,
restringindo sua atividade profissional ao setor de sua escolha, assim elevando, pelo respeito

mutuo, pela lealdade e pela nobreza da atitude, o nivel da sua profissdo no pais.

A ética no ambiente de trabalho é de extrema importancia para garantir o bom
funcionamento das atividades e relacdes entre funcionarios dentro de uma empresa. Ela auxilia
a manter um maior nivel de producdo, aumenta a confianca entre os funcionarios, garante um
ambiente em que ha educacdo, respeito e cooperagdo, ou seja, para uma empresa funcionar
adequadamente, 0s principios éticos Sdo necessarios.

Para ter uma carreira de sucesso deve-se ter conhecimentos técnicos, habilidades e
capacidades bem desenvolvidas, saber trabalhar em equipe, ter uma boa comunicacao, ter foco,
flexibilidade, entre outros. Entretanto, para alcancar a exceléncia profissional, ter uma postura
ética no trabalho é essencial, pois é com ela que se adquire respeito e confianca dos colegas de

trabalho, colaboradores a até mesmo dos superiores.
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Portanto, conclui-se que o bom profissional, aléem de seguir as normas e regimentos da
empresa, também possui uma postura ética em seu ambiente de trabalho, a fim de manter uma
convivéncia pacifica e honesta perante seus colegas de trabalho e chefes. A meta é ndo ser

reconhecido apenas pelos trabalhos realizados, mas também pela conduta exemplar.

2.3.1. Publicidade vs. Etica ou Publicidade = Etica?

Por utilizar-se da persuasdo, a publicidade é, na visdo de alguns, antiética. Todavia, iSso
é um equivoco, ja que ela s seria antiética se ndo fosse acompanhada de responsabilidade
social por quem a paga, veicula e, principalmente, de quem a faz.

A ética na propaganda ja foi, e ainda €, tema de discussdes e estudos compostos por
diversos fatores, sendo o principal o respeito com o consumidor quanto ao seu direito de obter

informacdes verdadeiras.

Um outro embate que gera muita discussdo € o0 questionamento se a
propaganda/publicidade é ou ndo em sua esséncia aética, uma vez que um dos
principios maximos da publicidade é a instigacdo (forcar interesse por um
determinado produto e/ou servigo), ndo seria 14 muito ético “for¢ar” mesmo que de
maneira indireta (subliminar) alguém a fazer ou agir aquilo que realmente ndo deseja
ou pode prejudica-lo. (SUITER, 2009).

Com isso, percebe-se que até mesmo no mundo da publicidade, a ética é de extrema
importancia e é fundamental utiliza-la. Todos os andncios publicitarios devem ter uma visdo
ética e moral sobre o que esta sendo passado, para que isso possa ser seguido na pratica pela
sociedade, desta forma, pode-se criar boas estratégias que respeitem, acima de tudo, o publico

que a visualiza.

Os indispensaveis garantes de um comportamento ético correto da inddstria
publicitaria sdo, antes de tudo, as consciéncias bem formadas e responsabilizadas dos
profissionais da publicidade: consciéncias sensiveis ao prdprio dever ndo s6 de
satisfazer os interesses dos que encomendam ou financiam o seu trabalho, mas
também de respeitar e de velar pelos direitos e interesses do seu publico e de servir o
bem comum. (FOLEY, 2011).

Atualmente, somente a criatividade pela criatividade ndo € o fator principal da
publicidade e sim, 0 compromisso com o publico. A atividade publicitéria trabalha seguindo as
normas do “Codigo de Auto-Regulamentac¢do Publicitaria”, feito no ano de 1978 pelos proprios

publicitarios no Il Congresso Brasileiro de Propaganda. Este € o documento que auxilia o
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Conar (Conselho Nacional de Auto-Regulamentacdo Publicitaria), entidade que verifica o que
é certo e errado na propaganda brasileira.

Diante disso, 0 motivo que mais leva a substituicdo ou até mesmo interrompe a
veiculacdo de pecas publicitarias, principalmente na televisdo, é que foram contra os preceitos
éticos legais regidos por este cadigo.

Além da ética, também muito importante a propaganda trate de valores morais e sociais
dos individuos. Segundo Foley (2011), “todos os envolvidos no processo publicitario precisam
rever o jeito de criar propagandas e incluir nelas, sempre, a responsabilidade social. Como em
qualquer outra area, isso nao ¢ uma coisa isolada, mas uma questao de gestao empresarial”.

Uma empresa que ndo é socialmente responsavel, consequentemente ndo sera ética, ou
seja, um depende do outro. Ainda ha empresas que sé pensam no resultado, sem se preocupar
em como ou quais recursos irdo utilizar para chegar I, se preocupam com o imediato e deixam
de lado os relacionamentos a longo prazo com o consumidor, fazendo com que a marca nao se
consolide no mercado e, portanto, tornando-se ineficaz.

Para uma empresa, 0 melhor é conservar seus clientes e, para isso, deve-se entendé-los
e satisfazer suas necessidades, utilizando sempre 0s preceitos éticos, morais e socialmente

responsaveis em suas divulgacdes, a fim de consolidar a marca na mente do consumidor.

2.4. Endireitando

Geralmente, quando uma pessoa pensa em direito, sua mente volta-se as normas que
regulam a sociedade, 0 que ndo deixa de estar correto, entretanto, este ndo é o Unico conceito
que se refere a esta palavra. Pode-se inclusive classificd-la em cinco categorias: norma,
faculdade, justo, ciéncia e fato social.

O direito como norma é uma conduta social obrigatoria, ou seja, sao as leis. E conhecido
também como direito objetivo, pois a norma existe, € aplicada a todos e deve ser obedecida,
uma vez que o descumprimento gera san¢fes. Segundo Ruggiero apud Oliveira (2006, p.108),
o direito objetivo “pode definir-se como o complexo das regras impostas aos individuos nas
suas relagcdes externas, com carater de universalidade, emanadas dos Orgdos competentes
segundo a constitui¢do e tornadas obrigatérias mediante a coagdo”.

Em contrapartida, ha o direito como faculdade, que também é chamado de direito

Subjetivo. Montoro (2000, p.37), diz que o direito subjetivo é o “poder de uma pessoa
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individual ou coletiva, em relagdo a determinado objeto”, ou seja, € o direito da escolha, o livre
arbitrio.

O direito como justo ainda é bastante contestado, pois este € diretamente conectado com
a justica, ou seja, é dar para cada pessoa aquilo que ela tem direito. Entretanto, como diz aquele
velho ditado: “nem tudo o que € justo ¢ legal e nem tudo que ¢ legal ¢é justo”. Além de que o
conceito de justica varia de pessoa para pessoa, tornando-se extremamente complexo avaliar se
algo foi realmente justo.

O direito como ciéncia, como o proprio nome diz, estd relacionado com o0s
conhecimentos cientificos da area, as teses e elaboragdo de principios e conceitos, a fim de

avaliar seus resultados e aplicagdes.

O direito como ciéncia, valoriza, qualifica, atribui consequéncias a um
comportamento. Ndo em funcéo de critérios filosoficos, religiosos ou subjetivos, mas
em funcéo da utilidade social. [...] Portanto, o direito como ciéncia se preocupa antes
e principalmente com a ordem e a seguranca da sociedade. S0 as necessidades sociais
e a vontade do homem que atuam na interpretacdo dessas necessidades e transformam
as regras que essas necessidades impdem naquilo que se denomina direito positivo.
(OLIVEIRA, 1998).

Por fim, o direito como fato social se concentra nas aplica¢fes do direito na sociedade.
De acordo com Rosa (1978, p.230) “¢ a realidade do que ocorre na sociedade, causa e
consequéncia de outros fatos sociais, captando a realidade juridica e projetando-a somente em
relagdo a causas e principios verificaveis”.

Embora possua diversos conceitos e significados, o direito estda em constante
transformacéo, pois ele se adequa a sociedade, portanto, se um evolui o outro também deve
evoluir, seja em normas de convivéncia ou até mesmo em evolugdo do conhecimento cientifico
e tecnologico.

A necessidade desta adequacéo do direito perante a sociedade, se deve ao fato de este
ter a finalidade de regrar os comportamentos e atitudes dos seres humanos de forma que
diversos conflitos possam ser evitados para que haja paz, portanto, se a sociedade muda, 0
direito também deve sofrer essa mutacdo, por conta disso, com o passar do tempo, diversas

normas surgem e as antigas vao sendo alteradas ou vetadas.

Né&o € dificil de compreender que o direito nasceu junto com a civilizagéo, aliado a
historia da sociedade, sob a forma de costumes que foram se tornando obrigatérios.
Isso aconteceu em razéo da necessidade de um minimo de ordem e direcéo, de regras
de conduta, com o objetivo de regular o convivio entre os homens e proporcionar
harmonia nas relagdes humanas. (BRANDAO, 2010).
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E importante ressaltar que, no geral, existem dois tipos de direito: o natural e o positivo.
O primeiro é aquele que nasce com 0 homem, ndo € escrito e nem formulado pelo Estado, como
por exemplo: o direito a vida e a liberdade. Ja o direito positivo é criado e escrito pelos homens,
através das leis, que como fora previamente mencionado, servem para colocar ordem na
sociedade.

As leis, que sdo preceitos criados para estabelecer regras, estdo dentro de uma
hierarquia, por exemplo: no Brasil, a Constituicdo Federal € a lei suprema, ou seja, nenhuma
outra lei pode contraria-la e nem ser considerada como superior a ela. Os principais normativos
que regem o direito positivo no Brasil, além da Constituicdo Federal sdo: as Constituicdes
Estaduais, Leis Federais, Estaduais e Municipais e as Leis Complementares.

Diante do que foi dito, percebe-se que o direito, portanto, é tudo aquilo que uma
sociedade entende como sendo o ideal para a coletividade, tentando permanecer da forma mais

justa possivel a fim de garantir o bem a todos, evitando conflitos e o caos.

2.5. Por que saber?

A ética, moral e direito possuem um ponto em comum: todas pretendem estabelecer
uma vida mais justa e harmoniosa a sociedade e, juntos, refletem na maneira de como o ser
humano ird se comportar e reagir em determinadas situacGes. Em sintese, visam proporcionar
0 bem-estar para uma melhor convivéncia em sociedade.

Entender estes conceitos é de grande importancia no momento de abrir e gerenciar uma
empresa, pois o0s ideais éticos e morais (tanto do empresario, quanto dos funcionarios) e as
normas juridicas irdo influenciar diretamente na maneira em que a empresa ird funcionar e ser
vista pelos outros. A ética, moral e o direito sdo como o alicerce de uma empresa, sem 0s trés,
esta estara fadada ao fracasso. Portanto, pode-se dizer que compreendé-los é um dos pontos

essenciais para garantir o sucesso de uma empresa e do empresario.

2.6. Abertura de Empresa

Existem inUmeras formas e processos para abrir uma empresa, a maioria delas demanda
tempo e paciéncia, ndo € tdo simples quanto parece, pois é preciso aguardar as definicdes de

orgdos publicos. No Brasil, para exercer atividades empresariais, € preciso, entre outras
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providéncias, ter registro na prefeitura ou na administracdo regional da cidade onde a
organizacdo irad funcionar, no estado, na Receita Federal e na Previdéncia Social.

Para a abertura de uma agéncia de Publicidade e Propaganda a empresa deve ter o
formato de Sociedade Limitada, que € composta por dois ou mais socios. Para explorar
atividades econdmicas que trabalham com a producéo e circulagdo de bens e servicos, alguns
deles podem responder de formas ilimitadas de acordo com suas obrigagOes sociais. A
Sociedade Limitada contribui para o desenvolvimento da constituicdo de uma empresa, pois
tem grande importancia para o desenvolvimento do contrato social, alguns sécios obtém certas
liberdades dentro dessa sociedade, por exemplo, no caso de faléncia do negocio, sé arcardo com
valor maximo de sua cota no capital social, sendo assim, seus bens ndo serdo comprometidos.

Para a realizacdo do contrato social, que é uma das atividades mais importantes no inicio
da empresa, s@o necessarios 0s documentos pessoais de cada socio e, no contrato: 0s interesses
das partes, objetivo da empresa, a descri¢cdo do aspecto societario e a maneira de integralizacdo
das cotas devem estar claramente definidos. O contrato social devera ter o visto de um advogado
para ser validado, porém, as micro e pequenas empresas sdo dispensadas de obterem a
assinatura, conforme previsto no Estatuto da Micro e Pequena Empresa.

O registro legal de uma empresa é tirado na Junta Comercial do estado ou no Cartorio
de Registro de Pessoa Juridica, 0s precos e prazos para abertura sdo diferentes de um estado
para outro, por esse motivo, é ideal que se procure a Junta Comercial em que a empresa sera
aberta.

Para realizar o registro, é preciso ter a apresentacdo de documentos e formularios que
podem variar de um estado para o outro. Dependendo do ramo, a empresa podera ser obrigada
a realizar o registro na Entidade de Classe, na Secretaria de Meio-Ambiente e outros 6rgaos de
fiscalizacdo, a partir deste, a empresa existe oficialmente, porém isso nao significa que ela possa
comegar a operar com suas fungoes.

Faz-se necessario que na Junta Comercial ou no Cartdrio, haja uma avaliacdo para
verificar se ha alguma outra empresa registrada com o nome escolhido, esse procedimento é
realizado para evitar colisdo entre nomes. Na maioria das vezes, € necessario preencher um
formuléario proprio, com trés opc¢des de nomes e, em alguns estados, esse servico encontra-se
disponivel pela internet, se estiver tudo certo, podera ir adiante com o arquivamento do ato
constitutivo da empresa.

Para esse processo € obrigatério os seguintes documentos: Contrato Social ou
Requerimento de Empresario Individual ou Estatuto, em trés vias; copia autenticada do RG e

CPF do titular ou dos sdcios; requerimento Padrdo (Capa da Junta Comercial), em uma via;
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FCN (Ficha de Cadastro Nacional) modelo 1 e 2 em uma via; € 0 pagamento de taxas através
de DARF (Documento de Arrecadacdo de Receitas Federais) que é um documento, ou melhor,
um boleto do Ministério da Fazenda e da Secretaria da Receita Federal utilizado para pagamento
de tributos administrados pela Receita Federal do Brasil.

Apos o registro da empresa, é entregue ao proprietario o NIRE (NUmero de Identificacéo
do Registro de Empresa), que € uma etiqueta ou carimbo, feito pela Junta Comercial ou no
Cartdrio, no qual contém um numero que € demarcado no ato do registro. Apés a obtencédo do
NIRE, deve ser feito o registro da empresa como contribuinte, ou seja, sera realizado o CNPJ.

A maioria dos estados tem convénio com a Receita Federal, o que permite obter a
Inscricdo Estadual, que é obrigatdria para empresas dos setores do comércio, industria e
servicos de transporte intermunicipal e interestadual. Na inscricdo sao incluidos os servicos de
comunicacao e energia, que sao obtidos junto com o CNPJ e feitos exclusivamente pela internet,
no site da Receita Federal, que disponibiliza um download do programa especifico. Os
documentos necessarios sdo enviados por Sedex ou podem ser retirados pessoalmente na
Secretaria da Receita Federal, a resposta também € disponibilizada pela internet.

E através do CNPJ que os representantes da empresa poderdo ir a prefeitura ou
administragdo regional de onde se localizara a empresa, para solicitar a emissdo do Alvara de
Funcionamento, que é o documento primordial para que o estabelecimento possa funcionar.

S&0 necessérias as seguintes documentacgdes para a sua aquisi¢do: Formulario proprio
da prefeitura; consulta prévia de endereco aprovada e copia do CNPJ. As cdpias do Contrato
Social, do laudo dos oOrgdos de vistoria e a Inscricdo Estadual serdo solicitadas quando
necessario. Ainda serdo levados em conta, alguns fatores da empresa, como por exemplo: as
normas relativas ao horéario de funcionamento, zoneamento, edificagcdo, higiene sanitéria,
seguranca publica, higiene do trabalho e meio ambiente.

Com o CNPJ em mados, € preciso escolher o segmento que a empresa ird exercer. Essa
classificacdo serd utilizada, ndo apenas na tributacdo, mas também na fiscalizacdo das
atividades da empresa.

Ap06s o cumprimento de todas as exigéncias legais, a empresa ja esta quase pronta para
entrar em operacdo, no entanto, restam duas etapas essenciais para o seu funcionamento: a
primeira € o cadastro na Previdéncia Social, que se faz necessario independente da empresa
possuir funcionarios. Para a contratacdo destes, é necessario cumprir com as obrigacdes
trabalhistas, mesmo possuindo um Unico funcionario, ou inicialmente tendo apenas 0s socios,

a empresa devera ser cadastrada na Previdéncia Social para pagar os tributos destinados.
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Os responsaveis deverdo ir a Agéncia da Previdéncia de sua jurisdicdo para solicitar o
cadastramento da empresa e seus responsaveis legais, que leva em torno de 30 dias para ficar
pronto, nos quais devem realizar também o cadastro da empresa no INSS e na Caixa Econdmica
Federal, para isso, é necessario ter em méaos o contrato social. O cadastro é realizado na sede da
CEF e Previdéncia Social.

O ultimo passo é a solicitagdo da autorizacdo para impressdo das notas fiscais e a
autenticacdo de livros fiscais. Essa tarefa é realizada na prefeitura, porém as empresas que
seguem os ramos da industria e comércio deverao ir a Secretaria de Estado da Fazenda, com o

aparato fiscal em m&os. Com isso, a empresa ja podera entrar em operacdo legalmente.

2.7. Entidades de classe

As entidades de classe sdo constituidas por uma sociedade de empresas que tem natureza
de associagéo civil e sem fins lucrativos, sendo que estas prestam servi¢os aos seus associados.
Elas defendem os direitos e interesses individuais ou coletivos dos integrantes que a
representam. Portanto, a seguir, serdo apresentadas as principais entidades de classe que fazem

parte do universo da publicidade:

e ABAP - Associagéo Brasileira das Agéncias de Publicidade:

Foi fundada em 1949, com o intuito de defender, divulgar e se posicionar em relagéo os
direitos das agéncias brasileiras de comunicacdo, se tornando assim uma espécie de justica.
Com seus estatutos e leis, seguem zelando para que o cumprimento destes seja realizado pelas
agéncias associadas.

A adocdo de principios éticas elevados e responsaveis é hoje, mais do que nunca, fator
fundamental para a perenizacdo e o desenvolvimento de qualquer setor empresarial.
Sendo entidade representativa do segmento das agéncias de publicidade, cumpre a
ABAP fixar e promover padrdes éticos que orientam a atuagdo de suas associadas. A
observancia desses padrdes, que as agéncias estabeleceram para si préprias, é requisito
determinante para associacdo a ABAP. (ABAP, 2016).

e AMPRO - Associagéo de Marketing Promocional

Criada em 1993, a AMPRO tem o objetivo de reunir, organizar e representar todos 0s

segmentos que existem dentro de marketing promocional em territério nacional. O foco
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principal da associagdo, que vem sendo muito bem trabalhado, é a valorizacdo do marketing
promocional no Brasil e também no exterior. Algumas das conquistas mais importantes da
associacdo em beneficio ao mercado sdo: cddigo de ética, cadastro de ideias promocionais,
convénios com muitos beneficios e outros. O Brasil € um dos poucos paises que tem esse codigo

de ética.

Uma das principais funcdes da AMPRO é lancar e debater novas propostas de atuacdo para
0 marketing promocional, como as recentes RecomendacGes para Participacdo em
Concorréncias, Formas de Remuneragdo, Posicionamento do Marketing Promocional como
atividade Estratégica, Manual das Melhores Praticas de Relacionamento do Mercado, entre
outras. (AMPRO, 2016).

e APP - Associacdo dos Profissionais da Propaganda

Inicialmente era conhecida como Associacao Paulista da Propaganda, mas criou sedes
se dividindo por toda a extensdo do pais. Foi criada para a protecdo, atualizacdo e
aprimoramento dos profissionais da area. Hoje em dia conta com uma sede social estruturada
para atender todos os possiveis interesses dos associados. Como espacos para palestras,

treinamentos e outros.

Para alcancar seus objetivos, a APP realiza Analises relativas as atividades da
propaganda e suas tendéncias; Cursos, Féruns, Congressos; Publicacdes e materiais
de posicéao sobre questdes de interesse da profissdo; eventos de carater social, cultural
e esportivo; campanhas de comunicagdo junto aos publicos de interesse da profisséo;
apoio técnico ou de incentivo a atividades de interesse da profisséo, inclusive com a
instituicdo de prémios; representacdo junto a instituigdes privadas e governamentais,
inclusive os corpos legislativo e judiciario, a qualquer nivel; cooperagdo com essas
instituicdes, na forma de apoio técnico ou consultivo, para equacionamento e solucdo
de questdes de interesse da profissdo. (APP, 2014).

e CENP - Conselho Executivo das Normas-Padrao

E um 6rgédo gerado pelo proprio mercado publicitario para regulamentar, e zelar pelo
cumprimento das normas dentro de uma agéncia. Se existe o interesse de abrir uma agéncia,
deve-se consultar o 6rgdo para que seja gerado um certificado que autoriza o funcionamento

desta.

Vale dizer que o 6rgdo regulariza diversas fungdes, desde a criacdo da agéncia até a
maneira de como os servicos poderdo ser cobrados do cliente. E vélido destacar que
0 Decreto n° 4.563, de 31 de dezembro de 2002, quando alterou o artigo 7° do Decreto
n® 57.690/66, incluindo a exigéncia a observancia das Normas-Padrdo do CENP, deu
a ela forca de Lei, reforcando ainda mais sua importancia. (CRESPO, 2007).
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Segundo a CENP (2016), sua regulamentacdo atua de forma permanente, dividido em

quatro pontos importantes:

- Certifica a qualidade técnica da Agéncia de Publicidade, assegurando que ela tenha estrutura
fisica e de pessoal compativel com o mercado no qual atua, inclusive quanto ao uso competente

de pesquisas de midia;

- Mantém depdsito, para comprovacdo publica, das listas de precos dos Veiculos de
Comunicacdo, instrumento inibidor de praticas desleais na oferta de pregos pelos servi¢os de

veiculacéo da publicidade;

- Credencia os servicos de informacfes de midia oferecidos pelas empresas especializadas e
credencia, também, institutos/empresas para atuarem na verificacao de circulagdo dos Veiculos

de Comunicacgéo impressos;

- Atua como forum permanente de discussao técnico-comercial da area publicitaria. Nao e ente
publico, mas tem as Normas e a Certificacdo reconhecidas pela legislacdo federal como

instrumento para entes publicos que utilizam a publicidade para o exercicio da comunicag&o.

e FENAPRO - Federacdo Nacional das Agéncias de Propaganda

Federagéo oficializada em 1982. E a unifo de sindicatos que é composta pelos 26
estados, mais o Distrito Federal. Ela representa a atividade econémica publicitaria brasileira,

tendo como associados os Sinapros dos Estados brasileiros.

e SINAPRO - Federacéo Nacional das Agéncias de Propaganda

Assim como as demais citadas, € uma entidade sem fins lucrativos, criada para
representar ou reunir as agéncias paulistas de comunicagao no estado de S&o Paulo. A entidade
representa, defende interesses comuns e contribui para a evolucdo e profissionalizacdo das

agéncias de propaganda do Estado.
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2.8. Registro de marcas e patentes

Marca € qualquer sinal visual que identifica e difere uma empresa, produto ou servi¢o
dos demais, é a identidade do negdcio. Através dela, os consumidores podem ter uma relacéo
que associe a marca a qualidade de seus produtos ou servicos.

Segundo o SEBRAE (2016), “a marca registrada garante ao proprietario o direito de uso
exclusivo em todo o territério nacional, que pode ser estendido para mais 137 paises, pois 0
Brasil € membro da Convencao da Unido de Paris de 1883 (CUP) em seu ramo de atividade
econdmica”.

Mas porque registrar uma marca? Assim como cada um possui seus nomes registrados
para se identificar, uma marca também precisa de um registro para ganhar espaco e ser valida
no mercado de trabalho, além de proteger os interesses e 0 proprio nome da marca contra
plagios. No Brasil, esse processo é um pouco complicado por conta de toda a burocracia, mas
certamente vale a pena ter o maior patriménio do seu negdcio protegido pela lei contra os
concorrentes.

O registro da marca tem vigéncia de 10 anos, e a documentacdo basica necessaria para

0 requerimento de registro é:

e Guia de Recolhimento obtida pelo INPI;
e Pedido de registro da marca preenchido;

e Logotipo da marca (se houver).

Se o solicitante for pessoa juridica, além dos itens citados acima devera apresentar também:

e Contrato Social;
e CNPJ

O primeiro passo na hora de registrar uma marca é verificar no Instituto Nacional da
Propriedade Industrial (INPI) se ela ja ndo existe e foi protegida por outros. E interessante saber
que existem trés formas de se registrar uma marca: a marca nominativa, que é aquela composta
apenas por palavras, a marca mista, que tem palavras, tipos de letras, cores e simbolos e a marca

figurativa, que é composta apenas por simbolos. Conhecer os tipos existentes de marca, suas
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classificagBes, entender toda legislacdo e os direitos do processo do INPI também é
imprescindivel antes de fazer o pedido de registro.

O processo de registro da marca comega com o cadastro no e-INPI, que difere cadastros
de pessoas juridicas como Clientes, e de representantes legais como Advogado/Procurador sem
habilitacdo especial, seguido do pagamento das taxas exigidas para emissao do pedido de
registro. Essas taxas variam de acordo com as condi¢0es da marca, que devem ser vistas com
muita atencdo, pois como existem diversas classificacdes, a marca pode se encaixar em mais de
uma, e sdo pagas através da emissdo da GRU.

Pagas as taxas, deve-se enfim realizar o pedido eletrdnico através do e-Marcas ou
através de formularios impressos, que podem ser baixados para serem preenchidos e entregues
nas recep¢Oes do INPI pelo Brasil ou pelo correio.

De acordo com 0 SEBRAE (2011), “apesar dos custos envolvidos, o empreendedor deve
entender que o registro de marca € um investimento, e ndo uma despesa, pois essa a¢ao vai se
refletir no futuro fluxo de caixa da empresa”.

Depois de protocolado, o pedido de registro passa por um exame formal, que verifica as
condi¢des do pagamento feito pelo solicitante. Para saber se tudo ocorreu bem no processo, 0
requerente tem que acompanhar seu pedido pelo nimero na Revista Eletronica da Propriedade
Industrial (RPI), que sai semanalmente, na secdo “Marcas”. Caso algo esteja errado, o
solicitante tem até 5 dias para ficar em ordem com o processo.

N&o havendo exigéncia formal ou depois de ja ter acertado, a publicacdo do pedido sai
na RPI. Apos o exame de mérito e todas as avaliacdes e decisdes do INPI, o requerente deve
pagar as taxas referentes a expedi¢do do certificado.

Por fim, depois de serem pagas as taxas finais, o registro entra em vigor com os 10 anos
de validade.

Patente é um titulo de propriedade sobre alguma invencao, concedido pelo Estado ao
inventor, o que o difere de marca, j& que a marca € registrada e a invencao patenteada. O pedido
de concessdo de patente também € feito ao INPI.

Para registrar a patente de Invencédo, o INPI exige que esta atenda a trés requisitos:

e Novidade;
e Atividade inventiva;

e Aplicagéo Industrial.
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Também e exigido que seja alguma novidade que ndo exista em nenhum lugar do mundo
— diferente da marca, que € algo nacional. Essa patente tem vigéncia de 20 anos.
Mas, para os produtos que nao atendem aos requisitos, existe a patente de Modelo de

Utilidade, que tem vigéncia de 15 anos e protege:

e Objeto de uso pratico ou parte deste;
e O modelo de utilidade que envolva o ato inventivo e apresente nova forma ou
disposicao;

e O modelo de utilidade que apresente melhor resultado no uso ou fabricacao.

O processo da concessdo da patente segue passos parecidos com o do registro da marca.
Assim como com a marca, é importante verificar, antes de mais nada, se a invencao ja nao esta
cadastrada por outro, fazendo uma busca e, apds a decisdo, o pedido da patente se inicia com a
avaliacdo do produto e o requerimento do titulo através de um formulario proprio, também
encontrado no site do INPI, apos o cadastro ser feito.

Os formularios podem ser acessados através do e-Patentes, todas as taxas cabiveis tém

que ser pagas e 0s documentos necessarios apresentados. Séo eles:

e Conteudo técnico (relatorio de descri¢do do invento, quadro reivindicatdrio, desenhos e
resumo);
e Formulario preenchido;

e Comprovante de pagamento da GRU.

O acompanhamento desse processo também é feito pela RPI e depois de todas as taxas
finais pagas, a concessdo de patente é concluida até os 15 ou 20 anos, dependendo do tipo do
produto.

Através do conhecimento sobre 0s registros de marcas e patentes pode-se perceber que
vale a pena proteger nosso negdcio através de registros, dando mais credibilidade e confianca,

e principalmente, protegendo-o perante as leis.
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2.9. Contratos

Todos os dias, milhares de pessoas realizam acordos informais, ndo se preocupando com
a legislacdo ou a oficializacdo destes. Entretanto, nem todo acordo para ser valido precisa
necessariamente de um contrato. Acontece que em muitos casos esse compromisso, acaba ndo
sendo cumprido por uma das partes, e ndo ha nenhum tipo de clausula determinando danos ao
gue ndo cumprir, portanto um contrato formalizado é fundamental para um eventual controle
de acdes.

Lembrando que contrato € uma espécie de trato, considerando duas ou mais pessoas,
cujo o objetivo é obter, conservar, transpassar, adulterar, ou desfazer um ato juridico, que se for
seguido nas conformidades com as normas legais, pode ser conceituado como lei para ambas
as partes.

Deve-se constar nos contratos, a qualificacdo dos participantes, de modo que seja
possivel se individualizar, também deve apresentar o objeto do acordo, este pode ser um bem
movel ou imovel um servico, etc. Importante deixar claro o vinculo de todos os contratantes
envolvidos. De acordo com o Novo Cdédigo Civil, art. 421, a iniciativa de contratar deve ser

efetuada em razéo e nas limitagdes da funcao social do contrato.

2.9.1. Requisitos essenciais

Segundo o art. 108, do Novo Cdadigo Civil, a validade do negécio juridico requer:

e Agente capaz;
e Objeto licito, possivel, determinado ou determinavel;

e Forma prescrita ou nao defesa em lei.

Uma vez formalizado, o contrato liga as partes contratantes, determinando uma relagdo
obrigatdria entre elas. Esse vinculo se impBe aos concordantes que, sO é possivel desistir do
contrato, sob pleno conhecimento e consentimento de todos os integrantes envolvidos. Seu
descumprimento, por qualquer um dos individuos, levara o inadimplente a reparacdo das
“perdas e danos” (Codigo Civil, art. 389); mas existem as excecdes dos casos permitidos em

lei. Essa é a lei que torna obrigatdrio o cumprimento do acordo.
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2.9.2. Responsabilidades contratuais

Responsabilidade contratual € o que decorre pés o ndo cumprimento das normas
contratuais pré-estabelecidas. A palavra responsabilidade da a ideia de obrigacdo e, assim
consiste no conceito de covaléncia.

Na responsabilidade civil podem-se delimitar duas areas: Responsabilidade civil
contratual (cujo contratante deve provar a culpa do inadimplente ao apresentar o
inadimplemento, para obter reparacédo das perdas e danos). Nesta competira ao devedor, provar,
diante o dano, a inexisténcia de sua culpa ou presenca de qualquer excludente do dever de
indenizar.

Para que o devedor ndo seja obrigado a reparar 0s danos, este devera provar que o fato
ocorreu devido a caso eventual; e a responsabilidade Civil Extracontratual, que julga um caso
sob uma vitima provar a culpa de um agente. Porém, para que qualquer um dos lados seja
indenizado, existem alguns pressupostos como, a relacéo de causalidade entre a acdo do agente
e 0 dano causado, pois pode ser que haja um prejuizo sem que um seja causado pelo outro.
Segundo Cavalieri (2014, p.59):

N&o ha responsabilidade sem a correspondente obrigacdo [...] ninguém podera ser
responsabilizado por nada sem ter violado um dever juridico preexistente", ou seja,
um caso para ter responsabilidade contratual, deve estabelecer provaveis efetuadores
receptores de danos, o que entdo, consegue julgar qual a justificativa para o caso,
como foi que houve a ocorréncia de tal falta, entre outros fatores, o que tem objetivo
em determinar com provas veridicas e concretas, como resolver uma causa entre
vitima e delituoso. (CAVALIERI, 2012, p.59).

Pode-se entdo dizer que a “culpa” em sentido geral, ¢ responsabilidade que se
denominara contratual quando/se o individuo violar algum dever que obteve diante a um
contrato. Ja a extracontratual € quando se trata de uma violacdo de um dever geral de conduta.

A responsabilidade contratual ¢ mais restritiva quando comparada a extracontratual,
uma vez que esta limitada aos bordos do contrato, sendo que a extracontratual se encontra em
um campo mais vasto e profundo de aplicacdo e desenvolvimento, em virtude da propria
amplitude do artigo 186 do Codigo Civil.

Com o objetivo de acabar com as discussdes tedricas, 0s conceitos de responsabilidade
contratual e extracontratual se fundiram, facilitando a estruturacdo teorica das
responsabilidades citadas. A partir desse ponto em comum, surgiram criticas a duplicidade de
regimes de responsabilidade, firmadas sobre o argumento de que a diversidade de fontes nédo

justificaria uma separacdo de regimes. Buscou-se assim, um conceito unitario de culpa, que
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seria um pressuposto comum entre a responsabilidade contratual e extracontratual. Essa culpa

seria mais especifica na relacdo entre credor e devedor, e mais genérica nos demais casos.

2.9.2.1. Responsabilidade pré-contratual

Anteriormente a realizacdo do contrato, existe a um processo que se conhece por pré-
contratual, que ¢é a apresentacdo de propostas para uma possivel formalizagdo contratual, que
podem ser verbais ou escritas, isso se seguirem as caracteristicas de um contrato. Nessa fase
nao se fala do contrato propriamente dito e sim de “contatos” que dependem das negociagoes,
pois esse processo é que, juridicamente, materializara o contrato.

As negociagOes desses contatos podem ocasionar gastos iniciais ao contratado, que se
ndo forem esperados, ha possibilidade de revoga-los, o que ocasionard na quebra da confianca

diante da negociacéo.

O Direito atual exige das partes, mesmo na fase pré-contratual, postura leal, sincera,
ou seja, afinada com o principio de respeito matuo. O rompimento desleal deste, pode
causar a obrigacdo de indenizacdo, ndo por inadimplemento, posto que ainda nao ha
contrato, mas pela quebra da confianca, pelo descumprimento dos deveres de
lealdade, de transparéncia, de informacgdo, de cooperacdo, que regem todos 0s atos
negociais, mesmo os decorrentes de contrato social, € o que se tem chamado de
responsabilidade pré-contratual. (CAVALIERI, 2012, p.284/285).

Um exemplo de responsabilidade pré-contratual pode ser descrito da seguinte forma:
uma empresa contrata o0 servico de outra, mas anteriormente a firmacdo do contrato
propriamente dito, as empresas juntamente "negociam" os contatos e futuras clausulas
contratuais. Tendo também nessa fase o possivel pagamento de uma provavel indenizagéao pela

quebra dos acordos pré-estabelecidos, porém com base na “boa-fé objetiva”.

2.9.2.2. Responsabilidade pés-contratual

Responsabilidade pds-contratual se trata de deveres que excedem o descrito pelo
contrato, como anteriormente dito sobre a responsabilidade, essa também deriva da “boa-fé

objetiva”, ou seja, acordos fora da rela¢do contratual, mas com suas eficacias e prop0sitos.

O alcance da responsabilidade pds-contratual ainda é polémico. A teoria do risco de
desenvolvimento, por exemplo, atribui uma extensdo temporal praticamente infinita
para a culpa post pactum finitum, ao atribuir ao fornecedor a responsabilidade pela
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ocorréncia de fatos danosos ao consumidor, a que ndo pode prever a ocorréncia ao
tempo das pesquisas industriais e comerciais. (MOTTA, 2008).

E de boa conduta do contratado ou do contratante, seguir esses acordos propostos, pois
mesmo apos a ruptura de um contrato, existem fatores que podem influenciar a empresa.

Pautado também na futura eficacia dos acordos estabelecidos, mesmo ao término do
contrato, que no caso de eficiéncia pos-contratuais de ambos “garante” futuros negécios ou, no

minimo, as empresas serdo, aos olhos dos outros negociantes, confiaveis.

2.9.3. Contrato comercial

Também conhecido como contrato de compra e venda, € o contrato que estabelece o0s
deveres e compromissos entres 0s contratantes nos negdcios mercantis, podendo existir na
forma verbal e escrita, funcionando da seguinte maneira: uma das partes é obrigada a transferir
a posse de uma coisa, enquanto a outra deve Ihe pagar uma certa quantia.

O contrato comercial pode se referir tanto a uma coisa presente, quanto futura, sendo
assim, se tal coisa néo vier a existir o contrato perde a validade, exceto se a intengéo era concluir
um contrato aleatorio. Segundo o site Normas Legais (2016), se a venda se realizar a vista de
amostras, prototipos ou modelos, entender-se-a que o vendedor assegura ter a coisa as
qualidades que a elas correspondem. Prevalecendo a amostra, o protétipo ou o modelo, se
houver contradicdo ou diferengca com a maneira pela qual se descreveu a coisa no contrato.

A acdo de compra e venda somente sera valida se houver os pressupostos objetivos (que
seria 0 objeto da troca de compra e venda, devendo ser licito, determinado ou determinavel e
economicamente apreciavel), subjetivos (necessidade da participacdo de duas ou mais pessoas
com capacidade negocial) e formais (regra geral apresenta forma livre).

2.9.4. Contrato de sigilo e confidencialidade

Existe ainda o contrato de sigilo, que consiste em prometer que as “informacdes
confidenciais” passadas pelas empresas, por exemplo, em um processo de conhecimento do
cliente, serdo mantidas em segredos, sem riscos de serem passadas aos concorrentes e/ou serem
usadas contra a propria empresa, € basicamente se comprometer a passar tais informacdes

somente para pessoas que saberdo usa-las para beneficiar a empresa.
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Sdo consideradas informagdes confidenciais: quaisquer dados comerciais, industriais,
de projetos técnicos, relacionados aos negdcios desenvolvidos ou em desenvolvimento, textos,
correspondéncias, informac@es trocadas oral ou visualmente.

Esté estabelecido que as informagdes transmitidas entre as partes contratantes, deverao
seguir os seguintes critérios (de acordo com o sistema padréo dos contratos):

e Serdo exclusivamente usadas para contratos e negocios que envolvem relagfes entre as
partes;

e Ndo serdo distribuidas, reveladas ou divulgadas de modo algum para terceiros, exceto
para seus proprios funcionarios que tenham necessidade justificada de ter conhecimento
das referidas Informacdes Confidenciais e que, previamente, estejam obrigados a
confidencialidade por compromisso formal;

e Todas as informac0es trocadas entre as partes deverdo ser devolvidas para a contratante
emissora ou destruidas pela contratante receptora, imediatamente apds a extin¢ao desse

contrato.

2.9.5. Contrato de trabalho

O contrato de trabalho é um documento que pode assumir a forma verbal, escrita ou
tacita que estabelece o acordo nas relacGes trabalhistas, que mediante o qual se distribuem as
partes contratantes, os direitos e deveres reciprocos. De um lado tem-se o contratado, que deve
exercer 0S servicos propostos, e do outro o contratante, que devera remunerar o trabalhador
conforme a realizagdo do servigo.

Seguindo a linha de pensamento de Nolasco (2014), no periodo contemporaneo, o
acordo do trabalho tornou-se um dos pilares mais expressivos de caracterizacdo da cultura socio
juridica do ocidente. E sua importancia se deve ao fato de ligar membros juridicamente livres,
ou seja, sem nenhum tipo de relacdo, entdo entende-se que o contrato que liga os individuos
esteja sendo feito por vontade prépria, e mesmo sabendo que esse acordo € instavel, o ser é
visto como livre ao celebrar os atos juridicos da sociedade.

Existem dois tipos de contrato individual, podendo ser por tempo determinado ou
indeterminado. Como o préprio nome ja diz, o indeterminado € aquele em que o prazo final ndo
esta estabelecido, sendo ele tdo comum, que até predomina no Direito Patrio. Logo o por tempo

determinado, é uma excecao, que apos a data fixada ndo existe a possibilidade de continuidade
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do trato, e tem caracteristica de um acordo juridico convencional, ou seja, livre arbitrio. Por se
tratar de uma excecdo, s sera valido quando apresentar os atributos (Artigo 443, paragrafo 2°
da CLT, incluido pelo Decreto-lei n° 229, de 28.2.67):

e De servico cuja natureza ou transitoriedade justifique a predeterminacdo do prazo;
e De atividades empresariais de carater transitorio;

e De contrato de experiéncia.

S&o assegurados ao trabalhador contratado por prazo determinado:

e Salario minimo legal ou piso salarial da categoria, conforme o cargo exercido, caso
assegurado em convencdo ou acordo coletivo de trabalho, assegurada a isonomia
salarial;

e Jornada de 8 horas, com pagamento das horas extras, ndo excedentes de duas por dia,
com o acréscimo de 50% ou outro percentual mais elevado, se previsto em Convengao
Coletiva de Trabalho ou Acordo Coletivo de Trabalho (incisos XIII e XV1 do artigo 7°
da CF);

e 13°salério proporcional (inciso VIII do artigo 7° da CF);

e Férias proporcionais (inciso XVII do artigo 7° da CF);

¢ Repouso semanal remunerado (inciso XV do artigo 7° da CF);

e Adicional por trabalho noturno (inciso IX do artigo 7° da CF);

e Seguro contra acidente do trabalho (inciso XXVIII do artigo da CF);

e Protecdo previdenciéria - FGTS, garantido pela Lei 8036/90, com direito a saque do
respectivo saldo depois de findo o contrato (inciso Il do artigo 7° da CF);

e Adicional por trabalho insalubre (inciso XXIII do artigo 7° da CF);

e Adicional por trabalho em condigfes de periculosidade (inciso XXIII do artigo 7° da
CF);

e Licencaa gestante (inciso XVIII, art. 7°, da CF); - Licenca-paternidade (artigo 7°, Inciso
XIX da CF);

e Indenizacdo pela rescisdo antes do prazo fixado (artigo 480 da CLT).
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2.9.5.1. Obrigac0es trabalhistas

As obrigacdes Trabalhistas sdo os valores pagos ao empregado mensalmente ou no fim
do contrato de trabalho (esse fator também inclui beneficios ndo estimados em valores). De
acordo com Belnoski (2006), o objetivo do principio da protecdo é o equilibrio da relacéo
empregaticia, o qual confere ao empregado a protecdo especial, face a diferenca econémica
entre as partes. Existe também o principio da condi¢cdo mais benéfica, que revela o direito
adquirido do trabalhador mesmo que sobrevenha outra norma a ser aplicada. A constituicao da
republica € a lei maior do estado e afirma o direito de pagamento de horas extras ao trabalhador.
Nenhum trabalhador podera renunciar aos seus direitos trabalhistas na vigéncia de seu contrato

de trabalho, salvo disposicédo legal ao contrario. A seguir, constam algumas destas obrigaces:

- Seguro desemprego: é um beneficio destinado ao trabalhador dispensado sem justa causa.
Esta ajuda financeira temporéria, é paga de trés a cinco parcelas na importancia equivalente a

média de seus trés ultimos salarios;

- Décimo Terceiro Salario: € um pagamento de um salario extra, dado pela empresa ao
trabalhador todo fim de ano. Este beneficio é destinado a todo e qualquer funcionério, variando
o valor por tempo de registro;

- Férias: é um periodo de descanso equivalente a trinta dias, que é destinada aos trabalhadores
que completarem um ano de trabalho. Estas sdo devidas pelo empregador dentro do periodo de
dois anos, sob pena de multa por descumprimento;

- Licenca Maternidade: é um periodo de cento e vinte dias, dado &s funcionarias que acabaram

de ter um filho;

- Licenga Paternidade: é um periodo de cinco dias concedido ao homem assim que ele se torna

pai;

- Aposentadoria: é um beneficio destinado a todo trabalhador apds certa idade, tempo de

servico e contribuicdes. Este é pago pelo INSS e corresponde ao fator previdenciario.
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2.9.6. Contrato de experiéncia

Essa espécie de contrato foi feita com o objetivo de avaliar o empregado, certificar se 0
individuo tem capacidade de realizar as atividades. Observando seu desempenho em
determinada funcdo. O contrato pode ter duracdo de 30, 45, 60 dias, porém o periodo de
experiéncia pode ser renovado uma Unica vez e desde que a soma dos periodos ndo seja superior
ao prazo maximo de 90 dias (art. 451 CLT), depois desse prazo de experiéncia, se o funcionario
tiver condi¢des de exercer o trabalho, ele se adequara automaticamente ao contrato trabalhista
definitivo e de prazo indeterminado.

Diferente do contrato de estagio, no de experiéncia o contratante, obrigatoriamente deve

registra-lo na Carteira de Trabalho do funcionario, em no maximo 48 horas ap6s a contratacao.

2.9.7. Acordo de compensacao de horas

Esse acordo é um sistema que as empresas utilizam para administrar e compensar as
diferencgas no tempo de duracgdo do expediente de seus funcionarios. De acordo com a legislacdo
brasileira, a jornada de trabalho segue 44 horas semanais ou 8 horas diarias, contudo encontra-
se casos de empregados que ndo trabalham de sabados, e ainda existe aquela emenda de feriado
que podem acontecer em uma terca ou quita, impedindo o cumprimento das 8 horas diéarias.
(Nestes casos a empresa podera utilizar o acordo de compensacao de horas (artigo 59 da CLT

— Consolidacdo das Leis do Trabalho).

2.9.8. Rescisao de contrato

Resciséo de contrato significa o fim do vinculo empregaticio, ou seja, € a formalizacéo
do término da relacdo de trabalhador pela vontade de uma das partes. Pode ocorrer por um
acordo entre o empregado e 0 empregador, por algo cometido pelo trabalhador, por justa causa,
por culpa do empregador ou até mesmo um pedido de demisséo, e é de suma importancia saber
0 motivo da finalizacdo do contrato, pois € de acordo com ele que sera calculado o valor da
rescisdo das parcelas que devem ou ndo ser prestadas pelo empregador no momento final.

Existem muitos motivos e classificacdes para rescisdo de contrato, aqui estdo os mais

comuns:
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- Sem justa causa: vem por parte do contratante, em que ele ndo obtém mais nenhum interesse
nos servicos prestados pelo funcionario. Nesse caso é necessario 0 aviso prévio por parte da

empresa.

- Por justa causa por parte da empresa: quando o erro cometido vem por parte do empregado,
ato gravissimo (artigo 482 da CLT), assim se justifica o fim do contrato. Nesse caso nao é

obrigado o pagamento de Fundo de Garantia, aviso prévio e férias proporcionais.

- Por justa causa por parte do profissional: é quando a empresa ndo cumpre 0s termos
acertados, cometem atos culposos que constam do art. 483 da CLT, tais como: exigir do
empregado servi¢os superiores as suas forcas, proibidos por lei, contrarios aos bons costumes;
quando o empregado for tratado pelo empregador ou por seus superiores hierarquicos com rigor

excessivo, também quando o contratado corre risco de vida.

- Por culpa reciproca: ocorre quando ambas as partes comentem erros ou descumprem alguma

obrigacdo legal ou contratual, a0 mesmo tempo, que constituem em justa causa para a rescisao.

- Pedido de demisséo: acontece quando o contratado ndo quer mais prestar servigcos a empresa.
Depende da vontade do empregado, ndo importando a opinido do empregador. Nesse caso ele
perde o direito do aviso prévio, da indenizacdo de 40% sobre os depdsitos no FGTS (Fundo de

Garantia do Tempo de Servigo) e do saque do seguro-desemprego.

No caso da chamada “fase de experiéncia do trabalhador”, geralmente com contratos de
45 dias e renovaveis por mais 45, havera o término normal do acordo. Entdo, depende da
empresa prorrogar este contrato, o caracterizando como de prazo indeterminado, para efetivar
0 empregado em regime CLT (Consolidacdo das Leis do Trabalho) - um dia a mais de trabalho,
além do prazo de experiéncia em contrato, j& valida a efetivacao do profissional.

2.9.9. Contrato de estagio
(CC) Art. 1o Estagio € ato educativo escolar supervisionado, desenvolvido no ambiente

de trabalho, que visa a preparacdo para o trabalho produtivo de educandos que estejam

frequentando o ensino regular em institui¢cbes de educacédo superior, de educacéao profissional,
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de ensino médio, da educacéo especial e dos anos finais do ensino fundamental, na modalidade
profissional da educacéo de jovens e adultos.

Sobre a contratacdo de estagiarios, ndo é necessaria a aplicacdo das regulamentagdes
pela CLT (Consolidagdo das Leis do Trabalho) e ndo tem uma remuneragéo pré-estabelecida,
pois esse cargo nao gera vinculo empregaticio, logo ndo se encaixa as leis do encargo
trabalhista. Esse tipo de contrato é regulamentado apenas pelo Termo de Compromisso de
Estagio.

O estagio faz parte de um processo de preparacao do futuro profissional dos alunos,
possibilitando aos mesmos uma simulagdo do que acontece no mercado de trabalho, devendo
colocar em préatica todos 0s conhecimentos adquiridos ao longo de sua vida académica,
proporcionando maior capitacdo, assimilacdo e entendimento das informacdes recebidas no
passado e no presente.

O papel das empresas € importantissimo na redugdo do impacto que o recém-formado
recebe ao ingressar no mercado, uma vez que disponibilizam aos formados, a assumir uma
postura de trabalho sistematizada, estimulando a consciéncia da produtividade, a observacao e
comunicacdo de acordo com experiéncias vividas, incentivando o0 senso critico e a inovacgao.

Apenas alunos que estdo matriculados regularmente em instituicdes publicas ou
privadas, de educacdo superior, ensino médio ou educacao profissional, poderdo exercer a
funcdo de estagiario nas empresas, contanto que as atividades proporcionadas sejam
relacionadas a area de formacdo do estudante. Para que isso ocorra, as instituicGes de ensino
sdo obrigadas a (LEI N° 11.788/2008, Art 7°):

I — Celebrar termo de compromisso com a instituicdo de ensino e o educando, zelando

por seu cumprimento;

Il — Ofertar instalagcdes que tenham condi¢Ges de proporcionar ao educando atividades
de aprendizagem social, profissional e cultural;

Il — Indicar funcionario de seu quadro de pessoal, com formacdo ou experiéncia
profissional na area de conhecimento desenvolvida no curso do estagiario, para orientar e

supervisionar até 10 (dez) estagiarios simultaneamente;

IV — Contratar em favor do estagiario seguro contra acidentes pessoais, cuja apolice seja

compativel com valores de mercado, conforme fique estabelecido no termo de compromisso;
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V — Por ocasido do desligamento do estagiario, entregar termo de realizacdo do estagio
com indicacdo resumida das atividades desenvolvidas, dos periodos e da avaliacdo de

desempenho;

VI — Manter a disposicdo da fiscalizacdo documentos que comprovem a relacdo de

estagio;

VIl — Enviar a instituicdo de ensino, com periodicidade minima de 6 (seis) meses,

relatorio de atividades, com vista obrigatoria ao estagiario.

2.9.9.1. Regulamentacéo do estagio

A Lei 11.788/2008, que revogou a Lei n° 6.494/77, estabeleceu novas normas quanto a

contratacdo de estudantes na condicdo de estagiarios.

Art. 2° - Conforme determinacéo das diretrizes curriculares da etapa, modalidade e area

de ensino e do projeto pedagdgico do curso, o estagio podera ser:

e Obrigatorio: é aquele definido como tal no projeto do curso, cuja carga horaria €
requisito para aprovacao e obtengédo de diploma.
e Na&o obrigatério: é aquele desenvolvido como atividade opcional, acrescida a carga

horaria regular e obrigatdria.

Art. 10 - A jornada de atividade em estagio ser compativel com as atividades escolares e

nao ultrapassar a:

e 4 (quatro) horas diarias e 20 (vinte) horas semanais: no caso de estudantes de educagéo
especial e dos anos finais do ensino fundamental, na modalidade profissional de
educacdo de jovens e adultos;

e 6 (seis) horas diarias e 30 (trinta) horas semanais: no caso de estudantes do ensino

superior, da educacéo profissional de nivel médio e do ensino médio regular.
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A mesma lei ainda estendeu o direito de o estagiario usufruir de um recesso. Sempre
que o estagio tenha certa duracdo, ele/ela tera direito a férias remuneradas, caso receba bolsa-
auxilio, porém essas férias s6 podem ser exigidas quando coincidir com o periodo de férias da

instituicdo de ensino.

Art. 13 - E assegurado ao estagiario, sempre que o estagio tenha duracéo igual ou
superior a 1 (um) ano, periodo de recesso de 30 (trinta) dias, a ser gozado preferencialmente

durante suas férias escolares.

§ 10 O recesso de que trata este artigo devera ser remunerado quando o estagiario
receber bolsa ou outra forma de contraprestacao.
8 20 Os dias de recesso previstos neste artigo serdo concedidos de maneira proporcional,

nos casos de o estéagio ter duracdo inferior a 1 (um) ano.

O estagio ndo pode ser confundido com trabalho, portanto o funcionario ndo tem direito
ao 13°salério, aviso prévio, FGTS, e outros direitos trabalhistas, também néo deve ter o contrato
de experiéncia, e nem ser cadastrado no PIS (Programa de Integracdo Social) /PASEP
(Programa de Formacdo do Patriménio do Servidor Publico) que, segundo o site da AASP, séo
contribuigdes sociais, devidas pelas empresas, com objetivo de financiar o seguro-desemprego,
abono e participacdo na receita dos 6rgéos.

O estagio ndo deve ser confundido com emprego e, portanto, o estagiario ndo deve ser
cadastrado no PIS/PASEP, ndo deve ter contrato de experiéncia, ndo tem direito 13° salério,
aviso prévio, verbas rescisorias, FGTS, entre outros direitos trabalhistas normalmente

assegurados aos celetistas.

e Ao estagiario também néo se estende os beneficios como vale alimentacao, assisténcia
médica, odontolodgica e etc.

e No entanto, por faculdade da empresa, estes beneficios poderdo ser estendidos aos
estagiarios, desde que ndo sejam descontados da bolsa-estagio, para que nao implique

no reconhecimento do vinculo empregaticio.

Art. 3° - O estagio, tanto na hipotese do § 10 do art. 20 desta Lei quanto na prevista no
§ 20 do mesmo dispositivo, ndo cria vinculo empregaticio de qualquer natureza, observados 0s

seguintes requisitos:
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Matricula e frequéncia regular do educando em curso de educagéo superior, de educacao
profissional, de ensino médio, da educacdo especial e nos anos finais do ensino
fundamental, na modalidade profissional da educacédo de jovens e adultos e atestados
pela instituicdo de ensino;

Celebracdo de termo de compromisso entre o educando, a parte concedente do estagio
e a instituicdo de ensino;

Compatibilidade entre as atividades desenvolvidas no estagio e aquelas previstas no
termo de compromisso;

Orientacdo e supervisao de funcionario do quadro de pessoal da parte cedente, o qual
deve ter formacdo ou experiéncia profissional na area de conhecimento desenvolvida no

curso do estagiério.

Com a nova Lei do estagio foi determinado também um numero de vagas para

contratagdo, variando de acordo com a quantidade de empregados de cada empresa. Essa

restricdo tem o objetivo de evitar fraudes, e se desrespeitada, causara consequéncias no vinculo

empregaticio.

Art. 17 - O nimero maximo de estagiarios em relagdo ao quadro de pessoal das

entidades concedentes de estagio devera atender as seguintes proporcoes:

De 1 a 5 empregados: 1 estagiario;

De 6 a 10 empregados: até 2 estagiarios;

De 11 a 25 empregados: até 5 estagiarios;

Acima de 25 empregados: até 20% (vinte por cento) de estagiarios. A fracdo deve ser

arredondada para o0 nimero inteiro imediatamente superior.

A duracdo de qualquer estagio, enquanto treinamento, sera de dois anos, sendo proibido

exceder esse prazo, com excecao no de portadores de deficiéncia. A aplicagéo do prazo se deve

ao fato de que, entre esses dois anos, o aprendizado ja tenho sido concluido.
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2.10. Tributos

Organizacdo sempre foi uma necessidade que 0 homem procurou suprir, para que assim
pudesse ter controle sobre o que € feito, ou que se deve fazer.

Por muitos anos os registros de acGes do homem ndo eram realizados, porém chegou a
um ponto onde a necessidade de conseguir controlar tudo que era produzido e consumido, criou-
se a organizacdo financeira. Claro que, ha muitos anos, questBes financeiras ndo era bem

estabelecidas como hoje, porém ja haviam as trocas e 0 comércio.

Assim como os demais ramos da ciéncia juridica, o Direito Tributario formou-se
lentamente. Com o surgimento da sociedade humana, onde o homem sentiu a
necessidade de uma organizacdo no fundo financeira, sendo fruto da colaboragéo dos
membros da coletividade, com a finalidade de atender as necessidades coletivas.
Assim, iniciou as primeiras contribuicdes compulsérias, que a época possuiu
diferentes nomes e formas das concebidas para os dias atuais, até porque as
instituicGes eram outras, assim como as autoridades e 0s processos da época.
(VIEIRA, 2012).

Assim, conforme 0 comércio crescia, se tornou necessario uma divisao de despesas para
que suprimentos basicos pudessem ser oferecidos a sociedade, como: saude, abrigo, educacéo,
entre outros. Gerou-se entdo a contribuicdo monetéaria para acdes fornecidas pelo governo, para

fins pablicos, o que hoje sdo chamados de tributos e, consequentemente, ha o direto tributario.

Tributo é um valor que as empresas pagam para que 0 governo consiga manter sua
maquina funcionando. Entdo, é uma forma que o governo utiliza para poder cobrir a
seus custos e se manter. E com o tributo que o governo sobrevive. (SANTOS, 2016).

Como uma maneira do governo se manter estavel, os tributos fazem parte da sua
arrecadacdo de obrigacGes que as empresas, como parte de um todo, tém o dever de pagar para
gue suas atividades sejam bem executados, sem problemas; evitando dificuldade de locomocao
ao transportar algum material, ou qualquer outra complicacdo que afetard diretamente o
desempenho da empresa. Pode-se dizer que os tributos cobrados sdo valores investidos em bem-
estar social.

Art. 3 do codigo tributario Nacional - Lei 5172/66: Tributo é toda prestagdo pecuniéria
compulséria, em moeda ou cujo valor nela se possa exprimir, que ndo constitua sangao
de ato ilicito, instituida em lei e cobrada mediante atividade administrativa
plenamente vinculada. (BRASIL CTN, 1966).
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Os tributos tém cinco ramificagdes, sendo elas: as tarifas, 0os empréstimos compulsorios,
as taxas, 0s impostos e as contribuicdes. Os mais comumente usados sdo as taxas, que Sao
cobrancas feitas pelo governo para que este possa oferecer determinado servi¢co; 0s impostos,
que sdo valores pagos indireta ou diretamente aos 6rgdos governamentais, para financiar
atividades e manutencdo do estado; e as contribuicdes, que séo os valores pagos que financiam
atividades especificas e determinadas do governo como: melhorias sociais e publicas, com
intencdo de circular os investimentos.

Conceitos importantes de serem abordados sobre a pratica da tributagédo séo:

- Aliquotas, que sdo percentuais, fixas e varidveis que sdo aplicadas sobre uma base
determinada para calcular um tributo, imposto, uma taxa ou contribuicao.

- Competéncia tributaria, que trata da criacao de tributos, sendo estes supervisionados e
aprovados pelas Constituicdo Federal a Unido, aos estados-membros, aos Municipios e ao

Distrito Federal, por entes politicos.

O poder de criar tributos € repartido entre os varios entes politicos, de modo que cada
um tem competéncia para impor prestacdes tributarias, dentro da esfera que lhe €
assinalada pela Constituicdo. Temos assim a competéncia tributaria — ou seja, a
aptiddo para criar tributos — da Unido, dos Estados, do Distrito Federal e dos
Municipios. Todos tém, dentro de certos limites, o poder de criar determinados
tributos e definir o seu alcance, obedecidos os critérios de partilha de competéncia
estabelecidos pela Constituicdo. A competéncia engloba, portanto, um amplo poder
politico no que respeita a decisGes sobre a prépria criacdo do tributo e sobre a
amplitude da incidéncia, ndo obstante o legislador esteja submetido a varios
balizamentos. (AMARO, 2006 p.93).

A base de calculo € a operacdo inicial da grandeza econémica que aplica o valor das
aliquotas, para assim determinar a quantia a ser paga.

O fato gerador é a ideia de conjunto de fatores, ou apenas um, que dao origem as
obrigac0es juridicas para pagar determinado tributo, o que decorre de um vinculo entre: fato e
nascimento de obrigacdes.

Quanto aos conceitos de tributos, existem alguns tipos apura¢fes que determinam a
forma de tributacdo de uma entidade, sendo essas: o lucro real, lucro presumido, o lucro
arbitrado e o simples nacional. Cada um desses tem suas caracteristicas, que estabelecem quais
empresas podem utiliza-los, que se adequaré ao contexto da empresa, ou seja, h& uma procura
por um tipo de tributacdo que atenda as necessidades tributarias, fiscais e financeiras.

O lucro real é a forma pela qual se determina a base de célculo para a apuracdo do
imposto devido pela empresa, devendo sua opgéo ser determinada pela atividade e faturamento

de cada entidade.
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Este deve ser cobrado trimestralmente (cobranca trimestral e de acordo com a legislagao
utilizada, abordando o imposto de renda e contribuicdo social, sem condi¢do de alteracdo no
decorrer do exercicio) ou anualmente estimado (cobranca mensal dos valores de imposto de
renda e contribuicdo social, tendo como uma estimativa inicial, mas com a possibilidade de ser
alterado durante o processo dependendo das apuragdes do balanco).

O lucro presumido, assim como o lucro real, trabalha com a determinacdo da base de
calculo para o imposto de renda de empresas, que ndo se enquadra no tipo de apuracédo do lucro
real, ou que ndo seja vantajoso. Esses também possuem variaveis quanto as atividades e
faturamentos de cada empresa.

Ha dentro desta apuragcdo uma aplicacdo de aliquota de presuncdo, que é um valor de
10% sobre o resultante da empresa que excede a quantia de R$ 20,000 (vinte mil reais).

A apuracdo do lucro arbitrado € a forma de apuracdo, partindo do calculo base do
imposto de renda que se aplica quando algum contribuinte deixa de cumprir com as obrigacoes

compostos pelo lucro real ou presumido. O periodo que é apurado é trimestral.

Por exemplo: quando o contribuinte optante pelo lucro real ndo tem o livro diario ou
razdo, quando deixa de escriturar o livro inventario, etc. [...] Quando conhecida a
receita bruta, e, desde que ocorrida qualquer das hipoteses de arbitramento previstas
na legislacdo fiscal, o contribuinte podera efetuar o pagamento do imposto de renda
correspondente com base nas regras do lucro arbitrado. (DOMINGUES; PINHO,
2014).

O simples nacional é um regime de tributacdo que abrange a cobranca de tributos,

fiscaliza acdes e se aplica em micro, pequenos e médios negdcios.

O simples nacional, na realidade € outra forma de tributacéo, que vocé paga uma Unica
guia, chamada hoje de DAS (documento de arrecadacéo do simples), e esse imposto
€ pago em uma Unica guia, onde ap6s esse recolhimento é feito a distribuicdo para
cada ente federativo, seja ele municipal, estadual ou federal. (SANTOS, 2016).

Existem tributos fixos e obrigatorios para todas as empresas, como por exemplo PIS,
COFINS, IRPJ, CSLL, ICMS (taxa que pode variar no calculo, mas que tem certa semelhanca
quando comparados de uma empresa para outra. Algo que pode variar também sdo 0s
acréscimos de faturamento e/ou lucro) ISS e, em geral, a folha de pagamento que se diferencia

em poucos nimeros, por porcentagem ou valores fixos.

Os tributos gerais que as empresas prestadoras de servigcos devem recolher séo: No
ambito federal: Imposto de Renda das Pessoas Juridicas - IRPJ; Contribuicdo Social
sobre o Lucro - CSLL; Programa de Integracdo Social - PIS/Pasep; Contribuic&o para
o Financiamento da Seguridade Social - COFINS; Previdéncia Social - INSS; Imposto
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sobre Produtos Industrializados - IP1. No ambito estadual: Imposto sobre Circulagéo
de Mercadorias e servigos - ICMS. No &mbito municipal: Imposto sobre Servigos de
Qualquer Natureza - ISS. [...] As empresas enquadradas no Simples Federal também
estdo sujeitas a todos os tributos federais citados acima, porém consolidados em uma
Unica guia, como se fosse uma cesta de tributos (IRPJ; PIS/Pasep; CSLL; COFINS;
INSS). (COMPASS, 2011).

Classificando alguns impostos, taxas, contribuicfes e valores cobrados do lucro,

podemos destacar seis pontos:

I. Produtos e servicos (IP1, ICMS, ISS, PIS/COFINS e contribuigdes sociais);

I1. Impostacdes de bens, servicos e tecnologia (IPI, PIS/ICONFINS, CIDE, ICMS, ISS);
I11. A folha de saléario (INSS - Contribuicdo previdenciaria);

IV. O conjunto de bens e direito (ITR, IPTU, IPVA);

V. Algumas atividades reguladas (Taxa da Anatel, FUST, FUNTEL);

VI. Lucro (IRPJ e CSLL).

2.10.1. Os principais tributos e suas defini¢des

e CSLL: Contribuicdo Social sobre Lucro Liquido:
Esta ligada a finalidades sociais, como por exemplo: previdéncia social, obras sociais,
entre outros. Esse é baseado na escolha de tributacdo de uma empresa. Tem aliquota de 9% que

varia sobre a op¢édo de uso do lucro real ou presumido.

e IRPJ: Imposto sobre a Renda de Pessoas Juridicas:

Esse é recolhido para a Receita Federal, que se caracteriza pelo imposto das rendas das
empresas. Ele varia de acordo com o regime usado pela empresa. Se for o presumido, o governo
presumira o percentual do lucro da empresa, por meio de uma variagéo fixa de 1,6% e 32% do
faturamento, ap0s esse descobrimento se aplica 0s 15% de taxa que corresponde ao imposto. Ja
se for lucro real aplica-se 15% sobre o lucro real da empresa. E, se esse valor ultrapassar 20 mil
reais ao més, sera cobrado uma taxa adicional de 10% sobre ele.

Ha& também a avalicdo sobre o regime do simples nacional gque, assim como sua
definicdo diz, trata-se do ambito municipal, federal e estadual, em que se avalia os valores

emitidos da nota fiscal, em uma mesma guia e este pode variar com o decorrer das atividades.
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e IPI: Imposto sobre Produtos Industrializados:
Este é o imposto cobrado sobre os produtos fabricados pela empresa, sendo que incide

em produtos industrializados nacionais e internacionais. No IP1, a aliquota tributada é zero.

e PIS/Pasep: Programa de Integracdo Social/Programa de Formacao do Patrimdnio
do Servidor Publico:

E apurado sobre o faturamento mensal de empresas juridicas de direito privado,
prestadoras de servi¢os, empresas publicas, sociedade econdmica mista, microempresa e
também de pequeno porte, optante pelo Simples Nacional. Sobre a base de calculo, destacam-
se algumas das contribuicGes, além da receita bruta, prevista na Lei de n°® 9.718, como: vendas
cancelas ou descontos, lucros e dividas dos sécios da empresa, receita de investimento em
mobilizados ou intangiveis, recuperagdo ou ampliacdo de infraestrutura, a reversdo do
abastecimento e a recuperacao de créditos baixados por perda. A aliquota varia de acordo com
a forma de tributacdo e esta entre 0,65% referente a apuracdo do lucro presumido e 1,65%,

referente ao lucro real.

e COFINS: Contribuicao para o Financiamento da Seguridade Social:

A apuracdo deve ser realizada mensalmente e esse imposto trata do recolhimento do
faturamento mensal de empresas de direito privado, publico, de economia mista ou instituicdes
financeiras, exceto microempresas e de pequeno porte, que utilizam do simples nacional como
recolhimento tributario. A aliquota varia de 3% que se refere a apuragdo do lucro presumido e
7,6%, quanto ao lucro real.

e ICMS: Imposto sobre circulacdo de Mercadorias e Servicos:

Este imposto se baseia em empresas fisicas ou juridicas, que tenham intuito comercial
sobre operacéo de circulacdo de mercadorias ou transporte e de comunicag¢ao, mesmo sendo no
exterior, que prestam as seguintes atividades: opera¢des relativas a circulagdo de mercadorias,
incluindo qualquer tipo, prestacdo de servico de transporte em ambito interestadual e
intermunicipal, prestacdo servicos de comunicacdo, fornecimento de mercadoria com
prestacao de servico compreendida, ou ndo, sobre a competéncia tributaria, servi¢os no exterior
(ou que tenham se iniciado no exterior) e entrada no territdrio do estado destinatéario. Importante

ressaltar que este, na area de publicidade e propaganda, ndo é aplicavel.



92

e ISS: Imposto Sobre Servico (de qualquer natureza):
O imposto é recolhido, apds a conclusdo da prestacdo de servico no domicilio ou local

de estabelecimento. As aliquotas variam entre 2% e 5%.

Considerando a pesquisa realizada e todo o contexto em que ela se encontra, é possivel
observar que os tributos estdo inseridos na organizacao e gestdo financeira de uma empresa.
Esses, entdo, devem ser determinados e apurados dentro de um planejamento tributario
eficiente, que possibilite a uma entidade cumprir suas obrigacdes legais com o0s entes
governamentais e que ndo a onere de forma que dificulte sua liquidagéo, tornando, em muitos

casos, um negaocio inviavel.
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3. PLANO DE NEGOCIOS

O marketing é uma atividade que visa facilitar relac6es, fazendo com que o processo de
troca entre cliente e fornecedor possa ocorrer sem nenhum problema. Desta forma as questdes,
sobre entender 0 que estdo as necessidades dos dois pontos que participam dessa atividade €
estabelecer um conhecimento exterior, assim caracterizar necessidades e compreender como
ela podem ser satisfeitas, sdo fungdes de um planejamento, ou seja, ele identificar problemas,
desejos ou necessidades e estudar possibilidade de resolucéo e satisfacdo do outro.

Portanto, o planejamento é uma parte essencial de qualquer atividade, pois ele ira
mostrar quais s@o os principais fatores a serem analisados, o porqué, o detalhamento de cada
um, o entendimento do que ha em sua volta, pois influéncias podem afetar todo o0 andamento e
podem causar alteracdes diretas nas ideias pensadas inicialmente.

Segundo o Dicionario da Lingua Portuguesa (2016), a etimologia da estratégia € de
contexto militar, que visa a criacdo, o desenvolvimento e a utilizacdo adequada dos meios de
coacao politica, psicoldgica, econdmica e militar, para que seja possivel atingir os objetivos.
Diante disso, esta € um processo de estudo sobre possibilidade, vem do grego que se deu nas
primeiras guerras, a qual tinha o foco de estudar o oponente para entender seus caminhos. Ao
observar este contexto, conclui-se que o planejamento € um processo estratégico visando
sempre manter uma diregdo, conseguindo assim organizar metas, preparar acoes, prever
ameacas e descobrir possibilidades.

Em uma empresa todo este contexto € necessario, ndo sendo somente uma analise
basica, como resposta de perguntas, mas sim um conjunto de estudos sobre histérico da
empresa, entendimento do seu decorrer no mercado, compreender o raciocinio estratégico,
enfim, trabalhar com o desempenho e caracteristicas da empresa.

Assim, neste capitulo, sera apresentado o plano de negdcios criado pela agéncia Orbita,
sobre 0 processo de engajamento da empresa no mercado. Importante frisar que a agéncia,
também por ser uma empresa, analisou todo o contexto macroambinetal, historico, contextos e
condicBes atuais da empresa e como serdo no futuro, sempre com foco nas analises do assunto

sobre o interno e externo da empresa.
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3.1. Anélise dos macroambientes de marketing

Os macroambientes de uma empresa sdo todas as variaveis externas que afetam a
atividade empresarial, sendo que estas ndo afetam somente a organizagdo, mas também a
sociedade e suas agdes. Pode-se dizer, portanto, que nos macroambientes, todas forcas nédo
podem ser controladas, somente observadas e ajustadas de acordo com as necessidades da
empresa, pois podem configurar-se em oportunidades ou ameacas. Por conta disso, é de extrema
importancia realizar uma boa analise, ja que estes permitem que sejam desenvolvidas
estratégias para proteger a empresa de questdes nocivas e aproveitar aquelas que podem fazer
aumentar o nimero de vendas e crescer.

Diante disso, nos topicos a seguir, a Agéncia Orbita ird examinar os macroambientes
gue mais influenciam em seu segmento: o de entretenimento; sendo estes: ambiente econdmico,

politico-legal, demografico, sociocultural, tecnoldgico e competitivo.

3.1.1. Ambiente econdmico

A economia atual no Brasil passa por um periodo de instabilidade grandiosa, pois & anos,
a situacdo econdmica vem sendo prejudicada e diversos setores deixam de receber
investimento, e em casos, até de investir no mercado, o que faz com que essas empresas corram
riscos nesse meio tao instavel. O mesmo vale para a sociedade, a volubilidade do mercado esta
afetando bruscamente a vida de grande parte da populacéo brasileira.

Diante desses episodios, 0s consumidores estdo perdendo esperancas, pois muitos, nem
mesmo economizando, estdo conseguindo garantir certos bens ou necessidades. Segundo o site
G1 (2016), “o Indice Nacional de Expectativa do Consumidor (Inec) de abril ficou em 97,5
pontos, 0 que representa uma queda de 0,1% na comparacdo com o0 més de mar¢o, quando
estava em 97,6 pontos. Nessa pesquisa, quanto maior o indice, mais otimista € a avaliacdo dos
consumidores”. Com isso, observa-se que h& grande diminuicdo no consumo brasileiro de
alguns determinados produtos, pois a falta de credibilidade no mercado desencadeia uma grande
desconfianca do consumidor, sobre o0 ato de consumir e suas consequéncias.

O mercado da publicidade tem sido um dos muito afetados, por depender de
investimento dos clientes em seus servi¢os. Empresas, em épocas de crise, deixam de divulgar
sua marca, ou seja, deixam de usar os servicos de publicidade e propaganda, levando em

consideracdo que este “gasto” deve ser o primeiro a ser cortado e descartado. Assim essa
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realidade, implica nas empresas de comunicagdo, como agéncias, diminuirem seus projetos,
causando uma queda da renda, entrando assim na crise também.

Deste modo o comprador, deixa de consumir produtos, que sdo considerados
descartaveis para conseguir economizar dinheiro e assim tentar se manter estavel diante dos

reflexos da crise.

Neste ano, o IBGE fez uma revisdo metodolégica nas Contas acionais que resultou
em uma mudanga na série historica de PIB. Tais dados demonstram a ocorréncia de
estagnacdo em 2014, ja que houve crescimento de apenas 0,1% em relacdo ao ano
anterior. Pela esfera da demanda, um dos destaques foi a formacdo bruta de capital
fixo que, apds um esboco de recuperagdo em 2013, recuou 4,4% em 2014, impactados
pela deterioracdo das expectativas dos agentes econdmicos. Ja pelo lado da oferta, o
destaque foi a queda de 1,2% do PIB da indistria, enquanto os setores de servigos e
agropecuéria apresentaram resultados modestos. (0,7% e 0,4%, respectivamente).
(TOLMASQUIM, et al. 2015. pg. 06).

Mesmo que dois anos apos essa estrondosa queda, o Brasil ainda se v& em uma crise
profunda, pois poucos investidores estdo apostando financeiramente nas empresas ou em alguns
produtos. Entretanto ha um cenario de recuperacdo do PIB, no ano de 2016, que esclarece como

serdo as devidas taxas de crescimento.

Cendrio de recuperagao do PIB
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Equacdo 3: Cenario de recuperacéo do PIB
Fonte: IBGE

Assim como afirma Tolmasquim (et al, 2015, p.09):

As perspectivas favoraveis para a economia global nos préximos anos correspondem
a expectativa de melhor desempenho dos paises desenvolvidos e de continuidade de
altas taxas de crescimento dos paises emergentes, apesar do desaquecimento de muitas
dessas economias. Com relacdo a este grupo de paises, a média de crescimento no
periodo ainda tera grande peso sobre a expansdo do PIB mundial, apesar do menor
crescimento da economia chinesa especialmente no segundo quinquénio. O comércio
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mundial entrard em uma trajetoria mais vigorosa a medida que os niveis de atividade
dos paises desenvolvidos aumentarem, favorecendo a demanda por produtos dos
paises emergentes. (TOLMASQUIM, et al., 2015, p.09).

A grande solucdo que pode tornar a recuperacdo da economia brasileira possivel é
melhorar desempenho de paises desenvolvidos, que fardo de seus produtos um artificio para
favorecer a demanda dos paises emergentes.

Além disso, ha alguns ramos que se destacam extremamente, pois sdo areas que nao
deixam de ser investidas, por exemplo, o0 ramo de entretenimento, que pode ser um segundo
plano para melhorar a economia nacional. Este mercado mesmo na crise evolui de maneira
crescente, pois mesmo em periodos alarmantes da economia, a populagdo ndo abre méo do seu
periodo de lazer. Assim a consumo destes servigos e produtos sdo cada vez mais
comercializados e aderidos no mercado.

Observando todo o contexto, pode-se analisar que o ambiente econdmico esta
influenciando diretamente o mercado, e de maneira bem relevante, tanto que ha muitos anos
ndo era afetado desta maneira. Desta forma, este € 0 momento de empresas procurarem investir
e se destacarem, para conseguir melhor a situagcdo comercial de cada uma delas. A crise pode
se tornar uma oportunidade, quando cada detalhe é reparado com atenc&o.

3.1.2. Ambiente politico-legal

De acordo com Kotler (2006, p.153), o ambiente politico-legal ¢ “composto de leis,
6rgdos governamentais e grupos de pressdo que influenciam e limitam vérias organizacdes e
individuos em sociedade”, sendo que a legislagdo que regulariza os negocios serve para proteger
0s consumidores e as empresas de praticas de negocios desleais, além de também defender os

interesses da sociedade.

Uma intervencdo politica do governo pode atingir direta ou indiretamente uma
organizacdo, seja através do incentivo fiscal ou da regulagdo do governo para com o
ramo de atividade da organizacdo. Uma nova lei criada pode limitar uma atividade
empresarial ou inviabilizar a acdo das organizacfes. (XAVIER, 2011).

No segmento de entretenimento, ha um 6rgdo que regula e fiscaliza o mercado do
cinema e do audiovisual no Brasil: a ANCINE (Agéncia Nacional do Cinema), ou seja, todo
filme, sendo publicitario ou ndo, que ira circular pelo pais, deve estar de acordo com todas as

suas normas.
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A finalidade da regulago €, portanto, a de cumprir com o interesse publico por meio
de metas pré-estabelecidas, sejam econdmicas ou sociais. Na regulacdo do
audiovisual, essas duas vertentes se mesclam. Regular o mercado audiovisual é,
primeiramente, promover ganhos intangiveis, ampliando e democratizando o acesso
a cultura e & informacéo. (ANCINE, 2016).

Segundo a ANCINE, para que qualquer obra publicitaria audiovisual possa ser
veiculada no Brasil, é preciso obter antes 0 CRT (Certificado de Registro de Titulo), que é um
documento que comprova que a obra audiovisual publicitaria esta habilitada pela agéncia a ser
comercializada. E de extrema importancia manter esse registro regular, pois, de acordo com a
Agéncia Nacional do Cinema (2011), caso haja a veiculagéo, licenciamento ou distribui¢do de
alguma obra que tenha tido seu registro cancelado, suspenso ou que esteja irregular, sera
instaurado processo administrativo devido ao descumprimento de obrigacao legal, havendo,
portanto, a aplicacdo de penalidades cabiveis.

Além disso, em dezembro de 2012, foi aprovado o projeto de Vale-Cultura, este vale
consiste em um beneficio de R$50,00 mensais que é dado pelas empresas aos trabalhadores.
Parecido com o Vale-Refeicdo e o Vale-Combustivel, tem valor cumulativo, sem prazo de
validade. Oferece aos empregados a oportunidade de ter acesso a espetaculos, shows, cinema,
exposig¢des, livros, musica, instrumentos musicais, entre outros. O Ministério da Cultura criou
esse vale a fim de estimular o respeito a diversidade, descobrimento da identidade,
reconhecimento e valorizacdo cultural. Com isso, consequentemente, houve um aumento no
numero de pessoas que utilizam servicos de entretenimento.

Uma lei que também exerce influéncias no setor de entretenimento é a Lei Rouanet (ou
Lei de incentivo a Cultura), em que pessoas fisicas ou juridicas recebem incentivos fiscais para
projetos e atividades culturais, em que € possivel aplicar parte de seus Impostos de Renda para

estes fins.

A Lei Rouanet (8.313/91) institui o Programa Nacional de Apoio a Cultura (Pronac),
que tem o objetivo de apoiar e direcionar recursos para investimentos em projetos
culturais. Os produtos e servigos que resultarem desse beneficio serdo de exibicéo,
utilizagdo e circulagdo publicas. [...] O mecanismo de incentivos fiscais da Lei
Rouanet é apenas uma forma de estimular o apoio da iniciativa privada ao setor
cultural. Ou seja, o0 governo abre mdo de parte dos impostos, para que esses valores
sejam investidos na Cultura. (EBC, 2016).

Pessoas fisicas que atuem na area cultural (produtores, artistas, técnicos, etc.) e pessoas
juridicas (empresas que tenham a cultura como foco de atuacao), podem solicitar o apoio da

Lei Rouanet. Para que isso ocorra, as propostas devem ser enviadas e aprovadas pelo Ministério
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da Cultura (MinC), sendo que estas podem abranger diversos ramos, como: danca, teatro,
literatura, artes plasticas, programas de radio, televiséao, entre outros.

Como o entretenimento esta diretamente conectado com a cultura, esta lei exerce grande
influéncia neste segmento, pois faz com que haja um maior investimento na area, ja que as
pessoas ou empresas podem beneficiar-se com isso, pois podem reduzir parte do que irdo pagar

em impostos.

3.1.3. Ambiente demograéfico

As tendéncias populacionais, do momento atual, sdo apontadas para um desvio ao
envelhecimento, ou seja, a grande queda da taxa de mortalidade no Brasil, mostra que o nUmero
de pessoas mais velhas esta aumentando. Segundo Pinheiro (2011), “atualmente, 24,1% da
populacéo brasileira € menor de 14 anos. Em 1991, a representatividade dessa faixa etaria era
de 34,7%. Outro fendbmeno verificado € o aumento continuo da representatividade de idosos.
Segundo o Censo 2010, 7,4% da populagdo tém mais de 65 anos, contra apenas 4,8% em 1991”.
Logicamente hd uma variacdo de valores, quando analisados por regido. No caso das regifes
sudeste, estas apresentam a maior taxa de envelhecimento.

Ainda sobre a andlise populacional, a grande tendéncia de compras dos consumidores,
é investir em produtos simples e baratos, mas sempre buscando qualidade, e agilidade ao
comprar. Pois 0 processo de recuperacdo econdmica estd em um andamento vagaroso, e 0
cuidado com as despesas e economia financeira, deve se manter atento e em atividade.

A taxa de crescimento brasileiro segundo informacdes do site Country Meters (2016),
de 1997 a 2015 diminui de 1.57%, para 0.87% respectivamente, sendo esta uma queda
consideravel. Porém essa queda foi superada no ano de 2016 com aumento de 0.04%, indo para
0.91%. Esse aumento apresentado destaca uma possivel recuperacdo da taxa de crescimento
populacional.

Sobre 0 meio demografico, observa-se que a grande queda dos percentuais de taxas de
crescimento da populacdo e a indicacdo da taxa de envelhecimento, conclui-se que o periodo
atual, esta em um patamar baixo, pois o contexto atual mostra como a falta de investimento
populacional esta aumentando, diante da quantidade de pessoas que podem investir. Assim esse
conceito pode ser classificado com uma ameaga as empresas, principalmente as agéncias de
publicidade, pois se 0 mercado ndo tem uma demanda relevante, ndo ha necessidade de fazer

comunicacdo, mas também pode ser considerado um momento de alternativa, que seja
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interpretado como uma oportunidade, ou seja, a identificacdo de uma opcdo diferenciada

desencadeia a sobreposicdo no mercado e assim € possivel se destacar.

3.1.4. Ambiente sociocultural

Desde a primeira Revolucdo Industrial até os dias atuais, houve grandes mudancas de
ordem politica, social e econdmica. Estas mudancas surgiram das necessidades de adaptacao
do ser humano, o que denota a sua capacidade tanto em produzir, quanto em se adequar as
mudancas sociais, estas que por sua vez sao impostas pelo préprio homem.

Com as grandes inovacdes tecnoldgicas, surgiram maiores e melhores recursos que
agregaram transformacdes, contribuindo para que as pessoas tivessem acesso aos mesmos
objetos, que viabilizam essas mudancas nas quais podem sem notadas em todos os ambientes.

Se antes tinha-se uma sociedade na qual era comum o homem ir trabalhar e a esposa
ficar em casa, tendo como seu principal trabalho os cuidados do lar, hoje a realidade € outra,
um novo cenario se mostra presente devido a répida evolugdo das midias sociais e das
tecnologias moveis, responsaveis por grande parte da mudanca nos habitos dos consumidores
e na forma como eles vivem.

A sociedade brasileira é repleta por diferentes crencas e valores o que possibilita as
diferencas culturais. Somos influenciados a todos os instantes, pelas pessoas e pelos meios de
comunicacdo, principalmente quando é algo novo voltado para a industria de cultura, na qual

trabalha com o entretenimento, conforme observa Y udice (2004, p. 12),

A cultura é hoje vista como algo que hoje se deve investir, distribuida nas mais
diversas formas, utilizada como atracdo para o desenvolvimento econdmico e
turistico, como mola propulsora das industrias culturais e como uma fonte inesgotavel
para novas industrias que dependem da propriedade intelectual. (YUDICE, 2004,
p.12).

A industria cultural coloca em evidéncias produtos que promovem uma satisfacdo, e ao
mesmo tempo tem o poder de agradar os individuos, gerando, portanto, um sistema no qual
chama-se de consumerismo, que significa consumir somente 0 necessario para a sua
sobrevivéncia, neste estdgio o consumidor possui em mente as consequéncias econdmicas,
sociais, culturais e ambientais dos seus atos em relacdo ao consumo. Algumas acdes de
consumo acabam desencadeando o consumismo, considerado uma maneira doentia de consumir
produtos supérfluos, movido apenas pela curiosidade de experimentar devido a publicidade, a

moda ou por ser um produto de marca.
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3.1.4.1. Sustentavelmente falando

Ap0s a publicacdo de algumas leis e decretos que guiam a gestdo ambiental, comecaram
a ocorrer mudancas no ambiente dos negdcios, houve, portanto, a necessidade de algumas
empresas reexaminarem suas diretrizes e planos ambientais, para continuarem a ser bem vistas
no quesito sustentabilidade.

As empresas estdo cada vez mais presentes na economia dos paises, e cada vez mais
preocupadas, a partir do momento em que 0s seus consumidores estdo conectados uns com 0s
outros, carregando consigo um poder de decisdo ainda maior do que antigamente, estas
empresas zelam por sua imagem, sem abrir mao de servicos ageis, até mesmo porque 0S seus
consumidores vivem na busca constante pelo novo.

A esséncia cultural de uma empresa é notada pela maneira como ela encaminha seus
negocios, o tratamento com os clientes e funcionarios, o grau de autonomia ou liberdade que
existe em suas unidades ou escritérios e a lealdade por seus clientes e seus funcionarios com
relacdo a empresa.

O consumidor busca por empresas, ecologicamente corretas, socialmente justas e
economicamente viaveis, pois vive-se em uma sociedade que esta sempre em constante
mudanca devido ao surgimento de novas oportunidades, portanto, fica em evidéncia que as
novas empresas que optarem pelo segmento do entretenimento precisam entender, e
acompanhar a evolucdo do seu publico-alvo, para que esta se fixe no mercado e se torne assim

reconhecida, ndo apenas pelos seus produtos, mas também pela sua inovacao.

3.1.4.2. Brasil cada vez mais digital

O aumento pela busca da tecnologia digital pelos consumidores brasileiros,
principalmente internet e na mobilidade, buscando ferramentas para suas conexdes sociais,
mostra que o convivio uns com os outros sofreram mudancas, ditadas e impostas pela sociedade
que acompanhou 0s avancos.

Antigamente as reunides com os amigos, colegas de trabalhos ndo tinham tanta
interferéncia dos aparelhos eletrénicos que foram inseridos na sociedade, nos quais as pessoas
se tornaram dependentes, hoje em dia é impossivel ndo notar essa dependéncia em lugares
como: teatro, sala de aula, reunides, palestras, cinemas, almogos e jantares, dentre outras

situacoes.
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A dependéncia por algo novo faz com que nos dias atuais ja se tenha até robds e drones
fazendo parte da rotina de muitas familias e empresas, gracas a agilidade dos dispositivos
moveis que ergueu a capacidade de obter e de compartilhar interesses, tantos profissionais
guanto pessoais, que por consequéncia acabou modificando as relagcdes de consumo, no Brasil

€ no mundo.

3.1.4.3. Entretenimento de méos dadas ao digital

A medida que ficaram cada vez mais em evidencias as preferéncias pelo consumo, as
empresas passaram a investir no digital com o intuito de se relacionarem de maneira mais
dindmica com seus clientes e ofertar produtos e servicos que mais Ihe agradam, tendo como
principal objetivo o aproveitamento das vantagens apresentadas pelo crescimento do uso de
equipamentos maéveis, como por exemplo: As conexdes Wi-Fi, Edge, 3G e 4G. Satélites, fibras
Oticas e redes ad-hoc, laptops, notebooks, netbooks, smartphones tablets, celulares, PDAs,
pagers, televisdes, desktops, 0 que comprova gque a sociedade esta cada vez mais conectada,

obrigando as empresas a se adaptarem a esta, segundo Passos (1999, p.66):

Certamente, as empresas do século XXI deverdo atender a um novo modelo
organizacional, procurando adaptar-se aos novos procedimentos organizacionais.
Tanto na rea produtiva quanto administrativa e mercadoldgica, as praticas aplicaveis
sdo de cooperacdo socio-técnicas através da relacdo capital e trabalho. As formas de
gestdo inovadora séo de superacdo aos modelos implementados por Taylor, exigindo
maior conhecimento e compreensdo de todo o processo produtivo. (PASSOS, 1999,
p.66).

O desenvolvimento cultural abre uma série de oportunidades para o investimento,
principalmente no setor de entretenimento, na qual existem diversas modalidades como: blogs,
chats, cinema, danga, exposicdes, festas de natureza popular, jogos, leituras, mdsicas,
passatempos, pesca, radio, teatro, televisdo, feiras de exposi¢cdes, museus, entre outras mais.

Os bastidores da industria neste setor tiveram seu inicio devido ao aumento do consumo
e a busca constante pela inovacao, que estimula a indUstria cultural no Brasil. Toda via, essa é
a area com grande tendéncia de crescimento, na qual necessita de refor¢os nos setores mais
enérgicos, como por exemplo, o audio visual. Uma pesquisa divulgada, em 2013, pelo Instituto
de Informacgtes e Midia da Nielsen Consultoria, foi constatada que os brasileiros priorizam
gastos extras com entretenimento, ao invés de investir na poupanca, 39% dos participantes

optam por investir apenas quando tem dinheiro sobrando.
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3.1.5. Ambiente tecnologico

Atualmente as mudancas ocorrem constantemente, por conta disso, é de extrema
importancia para uma empresa acompanhar a evolucdo da tecnologia, a qual influencia em
grande parte, na competitividade do mercado. Segundo Kotler e Keller (2006, p.93), “No
ambiente tecnoldgico os profissionais de marketing devem levar em consideracdo a aceleracéo
do ritmo das mudangas tecnoldgicas, as oportunidades ilimitadas para inovacao, as variagoes
nos or¢camentos de P&D e a regulamentacdo mais rigorosa das mudancas tecnoldgicas”.

No segmento de entretenimento, a tecnologia ganhou muita forca com a evolucéo dos
video games, computadores, televisdes, entre outros. De acordo com Zular (2014), o ser humano
busca por sensa¢6es o tempo todo e, por conta disso, as empresas de entretenimento unem, cada
vez mais, a interatividade com a sensacdo, colocando o consumidor em um ambiente no qual
ha poucas coisas conectadas a ele, mas que mesmo assim o faz sentir. Nos dias atuais, a maquina
esta se adaptando ao ser humano, ndo o contrario. Com isso, € possivel destacar algumas das

tendéncias tecnoldgicas mais influentes da atualidade:

e Games: Os videogames que ndo necessitam de controles para serem jogados estdo se
tornando cada vez mais populares na atualidade, as pessoas tém a possibilidade de joga-los
sem ao menos toca-los, como exemplo: o aparelho Kinect do Xbox, console da empresa

Microsoft.

e Impressoras 3D: As impressoras 3D estdo comecando a ser mais utilizadas ja que seus
precos se tornaram mais acessiveis, elas podem criar objetos simples ou mais elaborados, de
maneira eficiente e, muitas vezes, mais barata. Diversas empresas ja utilizam esta nova

tendéncia em seus produtos.

e Televisbes 4K: As televisdes 4K possuem, atualmente, uma maior definicdo em suas
imagens, sendo quatro vezes maior (3840 x 2160 pixels) do que a Full HD. Além de que,

é possivel 0 acesso a internet e a diversos aplicativos, como por exemplo: Netflix.

e Big data: é o nome dado as tecnologias que permitem uma maior velocidade e maior

armazenamento de dados, ja € possivel ter acesso a diversos tipos de informacao
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simultaneamente. Esta tecnologia é de extrema importancia para as empresas que trabalham

com um grande volume de informagdes.

e Google Glass: é um acessorio da empresa Google em formato de 6culos, que permite a
interagdo dos usuérios com varios contetdos em realidade aumentada. Ele é capaz de tirar

fotos e filmar, além de também enviar mensagens e realizar videoconferéncias.

e Cinema 6D: Depois do 3D se tornar algo comum, as pessoas esperam cada vez mais
novidades nos cinemas, portanto, surgiu o cinema 6D, que faz com que a pessoa se sinta
parte do filme, pois ela pode sentir cheiros, frio, calor, ter agua jogada nela, além de as

poltronas também mexerem nas cenas de ag&o.

Além das tecnologias mencionadas, muitas ainda irdo surgir e mudar a forma como as
pessoas interagem e se divertem, as pessoas sempre estardo em busca de novas sensagOes e
motivacoes e, as empresas que oferecem isso a elas, ganhando grande vantagem competitiva
no mercado, portanto, manter-se atualizado € essencial, principalmente no ramo do

entretenimento.

3.1.6. Ambiente competitivo

A andlise sobre os ambientes que uma empresa se inserird € de extrema importancia,
pois esta esclarecerd qual a situacdo do mercado diante de certa situacdo. O ambiente
competitivo é um dos mais necessarios de se entender, pois ele analisa quais as possibilidades
de sucesso, dentre as possiveis oportunidades, e quais riscos a empresas correra diante das
ameacas, sendo que estas serdo baseadas dentro das caracteristicas e estudos sobre o0s
concorrentes.

O mercado do entretenimento é um dos que mais tem crescido atualmente, e as agéncias
de publicidade (que trabalham com este segmento) tem se aproveitado deste cenario para
melhorar suas atividades e aproveitar as oportunidades; visando também atrair e fixar clientes
que vem buscando cada vez mais a divulgacao de suas empresas, fazendo assim seus clientes
conseguirem um momento de interacéo.

Grandes empresas que trabalham com o entretenimento, por verem o grande e continuo
crescimento na area, buscam por agéncias competentes, para divulgarem seus produtos de

maneira eficiente e que faca seus clientes se sentirem satisfeitos. Isso faz com que essa procura
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proporcione muita concorréncia. Assim, a Agéncia Orbita, observa seu ambiente competitivo
para conseguir entender as atividades dos concorrentes e se posicionar no mercado de maneira
eficaz.

Esse ramo enfrenta um cenario mercadoldgico altamente competitivo, pois as agéncias
grandes e ja estabilizadas nos segmentos, tomam a maior parte do mercado, fato que pode
dificultar a entrada de novas agéncias. Algumas das maiores concorrentes da Orbita sdo: a
AUWE a Espaco Z a Cool e Febre.

A Espaco Z, por exemplo, no entretenimento é mais focada em cinema, criagdo e
divulgacgdo de filmes em varios meios, desde envelopamento do interior de um metro até a
tematizacdo de banheiros. J4 a Cool trabalha de forma mais ampla, ndo tem um foco tdo
especifico, porém trabalha com a producéao eventos que vao desde futebolisticos até impressos
cinematogréficos.

A Febre tem como suas principais ferramentas de trabalho o desenvolvimento de
estratégias usando assessoria de imprensa, ativacdo de midias sociais e branded content. E sobre
a Agéncia AUWE, pode-se observar que esta tem como foco no digital, mas sem abrir mao de
outros meios ou prestacdo de outros servigos.

Quanto as concorréncias, observa-se que elas tém grande vantagem, por ja estarem
instaladas no mercado, o que facilita a imagem delas diante dos clientes. Porém a Agéncia
Orbita, mesmo sendo nova no mercado, ela traz diversas caracteristicas diferenciadas que
podem destacé-la diante da concorréncia. Assim, o ambiente competitivo em que a Orbita esta
inserida, pode ser caracterizado como um ambiente bem posicionado, isso quer dizer que, as
concorréncias estdo bem colocadas no mercado, tem boa visibilidade, mas também podem
enfrentar mais uma empresa como concorrente. Diante deste contexto pode-se constatar que o
mercado pode ser de dificil entrada, porém é bastante vantajoso quando a concorréncia € bem

conhecida e estudada.

3.2. Matriz BCG

A Matriz BCG, nada mais é do que uma matriz para analisar e administrar o portfolio e
unidades de negocio, se baseando no ciclo de vida do produto/empresa, cujo objetivo é
assessorar nas decisdes de marketing e vendas. Ela é dividida com duas varidveis, a de

crescimento do mercado e participagdo relativa de mercado, na externa € comparada a
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participacdo do concorrente na matriz externa, e na interna compara 0s servi¢os da propria
empresa, envolvendo quatro quadrantes.

O “Ponto de Interrogagao’’ representa uma baixa participacao de mercado, mas com
tendéncia a aumentar as taxas de crescimento e exige grande investimento; no quadrante
“Estrela” se posicionam os produtos/servigos com alta participagdo e alto crescimento de
vendas; ja a “Vaca Leiteira” representa os produtos com crescimento moderado e ndo exige
grande investimento; no “Abacaxi” sdo 0s que apresentam baixa participagdo de mercado e ndo

tem um crescimento aparente. Veja a analise:

3.2.1. BCG projetada interna

Participacao Faturamento (%)

Alta Baixa
20
Atuagao CV PF

g = Branding 12% 15%
.§ < M Digital 17% 30%
% M Merchandising 7% 15%
g 10 M Propaganda 6% 40%
2

<

M

0

Equagdo 4: Matriz BCG projetada interna
Fonte: Agéncia Orbita

Nessa matriz estdo representados os servi¢os que a agéncia oferece, analisando-os é
possivel ver que a atuagdo em Digital estd no quadrante “estrela”, logo, tem alto crescimento e
participacdo no mercado, sendo o servico mais pedido, por ter um baixo custo de divulgacéo.

E merchandising mostra-se como o menos atendido da empresa, ficando com o “abacaxi” com

apenas 6% de crescimento de vendas.
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3.2.2. BCG projetada externa atual

Participagio Mercado (%)
Alta Baixa
25
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g = -L ? Orbita 13 0
_g E M Espago 7 20 32
3 B AUWE 16 27
= W Cool 15 26
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Equagdo 5: Matriz BCG projetada externa atual
Fonte: Agéncia Orbita
De acordo com a matriz dos concorrentes atuais, verifica-se que a Agéncia Orbita ainda
ndo tem participacdo de mercado, devido ao fato de ser iniciante, por isso se localiza no “ponto
de interroga¢do” com 13% de crescimento de vendas. Seus principais concorrentes estdao

concentrados no quadrante da “estrela”, se destacado entre eles a Espago Z.

3.2.3. BCG projetada externa (para 1 ano)

Participagio Mercado (%5)
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Equacdo 6: Matriz BCG projetada externa (para 1 ano)
Fonte: Agéncia Orbita
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Essa é a matriz que foi projetada representando a agéncia daqui a um ano de
funcionamento. Observa-se que a concorréncia continua a mesma, porém a Orbita teve um
aumento tanto no crescimento de vendas, quanto na participacdo de mercado, embora ainda
permaneca no quadrante do ponto de interrogacdo, ela conseguiu superar dois de seus
concorrentes, Agéncia Cool (no crescimento de vendas) e a Agéncia Febre (tanto em

crescimento de vendas quanto em participagdo de mercado).

3.3. Analise SWOT

A analise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities e Threats), ou FOFA (Forcas,
Oportunidades, Fraquezas e Ameagcas), ¢ uma ferramenta muito utilizada para realizar anélises
ambientais, sendo que esta € a base da gestdo e do planejamento estratégico de uma
organizacao.

As “Forgas ¢ Fraquezas” sdo fatores internos e gerenciaveis, ou seja, uma vez que a
empresa conheca quais sdo suas fraquezas, pode tomar agdes para corrigi-las. E, conhecendo
suas forcas, pode trabalhar para fortalecé-las cada vez mais.

Ja as “Oportunidades e Ameacas” sdo fatores externos, a empresa ndo pode manipula-
los de forma direta, mas conhece-las é essencial para aproveitar as oportunidades que o
ambiente oferece e minimizar os riscos de as ameacas afetarem seus resultados.

Levando isso em consideracdo, a seguir, a Orbita ird realizar a analise SWOT da
agéncia, a fim de realizar um planejamento estratégico que consiste em identificar as
oportunidades e ameacas do ambiente que esta inserida e seus pontos fortes e fracos, que

precisam ser trabalhados.

3.3.1. Forgas:

e Localizacdo: possui uma otima localizacdo, pois fica bem proxima do centro de S&o
Bernardo do Campo, além de haver um shopping center, cinema, bares, lojas e até
mesmo duas universidades na mesma regido. O facil acesso ao local é uma grande

vantagem também.

e Atendimento: prioriza o atendimento de qualidade desde o primeiro contato com o

cliente, a fim de criar vinculos e fideliza-los.
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Inovacdo: por ser uma agéncia com preferéncia no digital, sua busca por inovagdes é
constante. A Orbita esta sempre atualizada e informada sobre as novas tecnologias do

mercado, aplicando-as em seus Servigos.

Agilidade: cumpre prazos e realiza os servi¢cos com rapidez e eficiéncia.

Conexao: algo primordial para a Orbita é a conex&o, tanto com as pessoas, quanto em
seus servigos. A agéncia acompanha o cliente em seu trajeto, do inicio ao fim, jamais
abandonando-o em algum processo, desta forma, vinculos sdo criados e o sentimento de

companheirismo esta sempre presente.

Habilidade de marketing: a agéncia realiza estudos de marketing antes de criar as

pecas publicitarias para as empresas, a fim de conhecer a esséncia delas.

Custo: pelo fato de utilizarem muito das midias digitais para realizar a divulgacéo das
empresas, seus custos sdo mais baixos, ja que este € um dos meios mais acessiveis

atualmente.

Fraquezas:

Apoio financeiro: pelo fato de ser nova no mercado, ainda ndo possui nenhuma parceria

e seus apoios financeiros sao baixos.

Portfélio: como ndo possui muitos clientes, seu portfolio ainda ndo é grande e nem

muito variado.

Clientes: o numero de clientes ainda é baixo, mas isso tende a mudar, pois estes virdo

gradualmente.

Marca e visibilidade: pelo fato de ser nova no mercado, a marca ainda nao esta fixada
na mente dos consumidores. Sua visibilidade ainda é baixa, mas com as divulgacdes da

agéncia, a tendéncia € que aumente.
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e Experiéncia: possui pouca experiéncia de mercado.

3.3.3. Oportunidades:

Pelo mercado de entretenimento crescer cada vez mais nos segmentos que este envolve,
acaba tornando essa &rea mais relevante diante da economia brasileira, principalmente.

O fato das pessoas ndo abrirem mdo de seus periodos de lazer, trouxe grande
importancia sobre a situacdo econémica, que hoje, nesse quesito, é positiva, pois esse mercado
estd fazendo com que algum capital do comércio gire, e faca com que a cada dia, exista uma
nova forma de atrair o publico para um novo evento, ou um novo modo de entreter.

Com essa realidade de mercado, ha uma exigéncia para as empresas deste ramo, que
elas inovem a cada dia, pelo fato da economia, no momento atual, estar em uma situacéo dificil.
O mercado exige que as empresas criem solu¢cdes com seus produtos ou servigos, que sejam
baratas, eficientes e criativas, para que haja investimento sobre o que é oferecido. Cabe as
agéncias de publicidade, mostrar para seus clientes que investir em divulgacéo é a melhor forma
de se destacar no mercado em uma época de crise, mas para que essa alternativa, seja viavel, é
necessario elaborar planos e estratégias de comunicacao que beneficiem por inteiro o cliente e

seus publicos.

3.3.4. Ameagas:

O ambiente em que o0 mercado se encontra € de enfrentamento, ou seja, todo e qualquer
movimento, se ndo bem planejado e estrategicamente organizado, pode ocasionar uma grande
queda da empresa. E com essa realidade, como visto nas oportunidades, as empresas precisam
se arriscar, para conseguir inovar todos os dias, e perder o medo das consequéncias sobre como
sera o resultado de certa acao se realizada de determinada maneira.

Uma observacgéo sobre o contexto destacado é que, se grandes empresas, que tem porte
para conseguir arriscar suas economias, evitam esse enfrentamento, empresas pequenas, ficam
muito mais reféns sobre essas atividades.

Com isso agéncias de publicidade incitantes, precisam, logo quando entram, se adequar
a situacdo do mercado e prestarem atencdo a cada detalhe destacado pelos seus clientes, e mais

que isso, observar cada passo que foram dar para se manter instaveis.
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3.3.5. Diagnostico:

Assim, este cenario de exigéncias do mercado, acabar por estabelecer a Agéncia Orbita
como diferenciada, pois ela segue o conceito de inovacdo que vai muito mais aléem do que
apenas criar pecas publicitarias criativas. A agéncia visa inovar no acompanhamento durante o
processo de elaboracdo do projeto, inovar também nas estratégias de comunicagao, e criar novos
caminhos a cada dia para o cliente conseguir resultados eficientes e cada vez maiores.

O fator que implica em dificuldades no decorrer do processo da agéncia € sua
inexperiéncia no mercado, conhecimento e credibilidade, que é um fator que ainda falta no

historico da empresa.

3.4. Objetivos e metas gerais dos 4Ps

E necessario ter uma vis&o sistematica de marketing para controlar uma empresa e estar
sempre verificando seus instrumentos de atuacdo para definir as estratégias, mais conhecido
como mix de marketing ou 4P’s, que auxiliam a criar um posicionamento para melhor aceitagéo
da marca com algo diferenciado, além de fazer com que seu conceito seja visualizado. Segundo
o0 site Marketing de Contetido (2016), “os 4 P’s do marketing sdo os pilares basicos de toda e
qualquer estratégia”. Portanto, sio essenciais para uma agéncia iniciante como a Orbita e, a

seguir, serd mostrado a utilizacéo destas ferramentas na agéncia:

3.4.1. Produto

Uma agéncia inovadora e conectada que oferece servigos de digital, merchandising,
branding e propaganda. Todavia, ddo preferéncia para as midias digitais, ja que sdo
consideradas inovadoras e estdo em constante crescimento na sociedade atual, alcan¢ando cada
vez mais pessoas de diversos lugares. Seus servigos sdo oferecidos, principalmente, para
empresas Cujo segmento € entretenimento, pois o0s estudos e pesquisas realizadas nos

departamentos da agéncia sdao voltados para este mercado. Segundo Ribeiro (2013):

Vocé ndo ¢ muito bom na maioria das coisas que faz. Note que eu disse “muito bom”,
porque “bom” vocé pode ser em muitas coisas, mas superar a média, ser
reconhecidamente 6timo em algo, esta limitado a uma pitada de coisas. (RIBEIRO,
2013).
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E exatamente isso que a Orbita procura: ter seu foco em um segmento e em realizar
propagandas apenas para determinadas midias, mas fazer tudo com maestria. Ela quer alcancar
0 “muito bom”, pois ser apenas “boa” ndo esta em seus planos. A Orbita quer ser reconhecida
pelos servigos que fornece; pela maneira que os realiza e pela conexédo e inovacgéo que aplica
em tudo o que faz; ser referéncia no ramo de entretenimento também é uma de suas metas. Com
isso, pretende conquistar e garantir seu espaco no mercado, mantendo-se proxima e

acompanhando o cliente em todo o seu trajeto.

3.4.2. Preco

Por ser uma agéncia iniciante e ainda sem muita credibilidade, iré iniciar seus servicos,
utilizando como base a Tabela Referencial de Custo de Servicos Internos do SINAPRO/SP
(Sindicato das Agéncias de Propaganda do Estado de S&o Paulo). Todavia, se houver algum
servigo que a agéncia for prestar que ndo constar nessa tabela, a Orbita ird considerar os custos
que determinada campanha tera e procurara obter pelo menos 30% em cima disso, sendo que
os valores se alteram dependendo do tipo de servigco que o cliente precisa, 0s equipamentos e
mé&o de obra necesséria.

Além disso, a forma de negociacdo da agéncia é de acordo com o fee mensal fixo, em
que o cliente paga determinado valor fixo por més que ird remunerar as atividades realizadas
para sua marca, sendo que os precos variam dependendo do que foi feito e 0s recursos
utilizados.

Mais do que bons pregos, a Orbita também investira no 6timo atendimento e realizagio
das campanhas, desta forma, com o tempo, conquistara mais clientes e sera mais valorizada e

reconhecida, principalmente por sua forma inovadora de trabalhar e sua conexéo.

3.4.3. Praca

A agéncia se localiza no centro empresarial Domo Business em S&o Bernardo do
Campo, na rua José Versolato, numero 111, no bairro Baeta Neves. Além de estar proxima de
uma das avenidas mais movimentadas da cidade (Av. Senador Vergueiro), esta proxima de
estabelecimentos como: o Shopping Metropole, a concessionaria Peugeot, o centro comercial
Telha Norte e as Universidades Metodista e Anhanguera. Por se encontrar na regido do ABC,
0s custos dos impostos e gastos em geral serdo menores, o0 que 0s beneficia, pelo fato de ser
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uma agéncia iniciante. Atuam no ABC Paulista e também em S&o Paulo capital e, como

abrangem uma area grande, a quantidade de clientes futuros tende a ser maior.

3.4.4. Promogéo

Uma empresa para conseguir visibilidade antes de quer mostrar que existe, ela precisa
efetivamente estar no mercado, com este propésito a agéncia, Orbita, escolheu o seu langamento
no mercado como um ponto estratégico de atengéo, ou seja, com ele juntamente a uma a¢do que
serdo realizadas no evento a visibilidade se torna algo consequente.

Assim a agéncia Orbita, escolheu o evento Brazil Promotion - Live marketing and
Retail, para langar e promover a agéncia. Como dito anteriormente o evento sera realizado de
duas maneiras, simultaneas, serd oferecido informagdes em um stand fixo, para que a pessoa
mais livremente possa conversar com os profissionais ali presentes, porém como um reforgo
para criar interesse do cliente diante de um novo servigo no mercado, a agéncia, elaborou uma
acdo que trata do uso de tecnologia como seu ponto principal e além disso, o entretenimento.
Como descrito na pagina 154, a acdo tera a caracteristicas de atracdo e o stand sera o ponto de
criacdo de leads, o que forma uma unido simplesmente completa e diferente.

O grande fator que faz a agéncia se interessar por um evento é o trabalho de
comunicacdo que o proprio faz sobre quem ir& expor I4, isso é, ele em diversas areas do site,
por exemplo, usa os adjetivos, inovador, diferente, como algo relevante e o fato da agéncia
trabalhar justamente com este slogan, “casou” consideravelmente bem com a ideia do evento,
fazendo com que fosse possivel juntar, o Gtil e o agradavel.

Um meio de divulgagédo que foi considerado pela empresa, sendo que este faz parte do
processo e tem caracteristicas diferentes e importantes para o devido reconhecimento foi a
escolha do uso da imprensa ao seu favor. Diante disso, foi feito um press kit, como forma de
convite para um determinado veiculo de impressa, para comparecer o0 evento, fazer uma
cobertura, para conhecer a agéncia, porém além disso, trabalhar em uma matéria sobre a
empresa, 0 que garantira um passo para ir em frente.

Assim, mesmo com o fim do evento, o complemento de uma acdo e atuacdo
mercadoldgica diferenciada sera trabalhado, ou seja, o plano de comunicacao visa o trabalho
de divulgacao até mesmo no pds-evento, pois isso fard com que a mensagem de “conexdo que
faz a diferenca” fique guardado e se torne presente no dia a dia de diversas empresas,

principalmente naquelas que séo alvo.
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Como promogéao pds-venda, 0 uso de revista, banner digital, redes sociais, televisao, site
e folheto fardo o papel de auxiliar do principal meio de divulgacdo, o qual, foi o evento.
Conforme o percurso de 5 meses, que foi estabelecido como o periodo de campanha, a agéncia
investira em reconhecimento do mercado, como uma continuidade do processo de tornar

publico o fato de estar presente no mercado e trazer consigo uma nova realidade.

3.5. Estratégia do produto “Agéncia”

A sequir, alguns dos parametros que guiam a agéncia Orbita serdo apresentados, sendo
estes: a maneira como é estruturada; quem sdo cada um dos funcionarios que fazem parte deste
universo e suas respectivas funcdes; todos os processos de fluxo de criagdo de um job que

ocorrem dentro da agéncia (do inicio ao fim) e seu portfélio de servicos.

3.5.1. Estrutura organizacional

De acordo Oliveira (2002, p.84), “organizacdo da empresa ¢ a ordenagdo e o
agrupamento de atividades e recursos, visando ao alcance de objetivos e resultados
estabelecidos”, sendo que Stoner (1992, p.230), complementa dizendo que a estrutura
organizacional ¢ a maneira pela qual as atividades de uma organizacdo sdo divididas,
organizadas e coordenadas. Ela € a disposi¢do hierarquica que controla e distingue as partes

dentro de uma empresa.

No processo de administragdo, a fungdo de organizar assume uma importancia
fundamental. Pontificando na primeira linha das preocupacBes gerenciais, consiste
primeiro em conceber as unidades que vdo compor a empresa, distinguindo as fungdes
operacionais necessarias e, depois, buscando integrar a rede de relacGes basicas entre
essas unidades. (Daft, 1997).

Para uma melhor visualizacdo da estrutura organizacional, um organograma geralmente ¢
elaborado, a fim de haver uma representacdo grafica que permite a rapida visualizacdo dos
diversos 6rgaos componentes da estrutura, sua hierarquia e a interdependéncia entre cada uma
das partes.

Existem diversos tipos de estruturas organizacionais, entretanto a agéncia Orbita optou
por utilizar a estrutura funcional, em que as hierarquias sdo bem definidas e a comunicacéo é

facilitada, j& que os departamentos sdo formados por profissionais da mesma area. Segundo
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Lupetti (2006), “nas estruturas funcionais as pessoas sdo agrupadas por habilidades
semelhantes, que compartilnam especialidades, interesses e responsabilidades técnicas”. Por
este motivo, é o método mais utilizado em agéncias pequenas, pelo motivo de 0s setores serem
agrupados pelas habilidades, possibilitando mais rapidez e eficacia nos trabalhos.

Para que haja uma melhor compreensdo de como a Orbita é estruturada, segue abaixo

Seu organograma, Com 0s respectivos cargos e responsaveis por cada setor da agéncia.

ESTRUTURA ORGANIZACIONAL FUNCIONAL DA AGENCIA ORBITA

CEO
(Natalia G.)

Administragio Atendimento Planejamento Criagdo Midia
(Nicole) (Natalia G.) (Stephanie) (Malena/Julia) (Geovana)

Eventos e
Entretenimento
(Giovanna)

Digital e
Social Media
(Nathalia C.)

Producdo/RTV
(Fabrizio)

Especialista em
Eventos e
Entretenimento

Analista de Web
& Midias Sociais

Diretora e Diretora e 4 i
Adm. e Sl Siion Dir. de Arte Redatora Planejadora

Contabilidade de Atendimento de Planejamento (Julia) (Malena) de Midia

Produtor

Figura 1: Estrutura organizacional da agéncia Orbita
Fonte: Agéncia Orbita

3.5.1.1. Entrando em Orbita

Considerando a estrutura organizacional funcional da agéncia e todos os seus beneficios,
foi reunida uma equipe capacitada e que ama o que faz, cada um com suas respectivas
habilidades, mas que, quando unidas, ddo vida a Orbita.

A responsavel pelas estratégias e visdo da empresa, € a Natalia Guerra, que pertence ao
cargo de CEO, sua importancia vai muito além de suas atividades administrativas e de gestao,
elarepresenta aimagem do modelo gerencial e a esséncia da organizacéo, sua funcéo primordial
¢ a de conduzir as areas da empresa, por meio de metas, objetivos e projetos corporativos, além
de também ser aquela que vai realizar a aprovacao final de um job antes de envia-lo ao cliente.

Logo abaixo, todos os departamentos da agéncia estdo subdivididos de acordo com as
especializagbes de cada um, sendo eles: departamento de administracdo; atendimento;
planejamento; criacdo; midia; digital e social media; producdo/RTV; e eventos e
entretenimento. E importante ressaltar que, embora sejam separados, todos os setores

comunicam-se entre si constantemente.
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No departamento de administracdo, Nicole Rodrigues ocupara o cargo de adm. e
financas, responsavel por planejar, controlar e organizar gastos e recursos para que a agéncia
consiga atingir todos os seus objetivos, além disso, mantém-se sempre atualizada leis e 6rgaos
regulamentadores da publicidade, para manter os projetos sempre em conformidade com as
normas.

No departamento de atendimento, Natalia Guerra ocupard o cargo de diretora e
supervisora, ou seja, além de conduzir a empresa, também é o elo de ligacdo entre a agéncia e
o cliente. Com isso, também tem a funcdo de levantar dados que irdo guiar a campanha de
divulgagdo de um produto ou empresa e supervisionar todos eles. Deve estar sempre inteirada
sobre tudo o que diz respeito & agéncia Orbita, ao mercado, aos clientes, as concorréncias, etc.
Sdo tantas as atribuicfes desta profissional que é impossivel citar tudo, o que faz com que ela
seja multidisciplinar, dindmica e sempre atualizada.

No departamento de planejamento, Stephanie Batista ocupa o cargo de diretora e
supervisora de planejamento, sua funcéo primordial é a de detalhar o plano para a divulgagéo
do produto ou servico da empresa e, com isso elabora estratégias para obter um maior retorno
sobre o investimento do e para o cliente. Embora pertencam a departamentos diferentes, as areas
atendimento e planejamento estdo completamente conectadas, ja que tragam o caminho que a
campanha ou projeto de divulgacéo irdo percorrer e, sem eles, a trilha ndo pode ser construida.

Em criacdo, ha a Julia Gomes, como diretora de arte e Malena Araujo, como redatora.
Julia tem a responsabilidade de supervisionar toda a parte criativa da agéncia, além de também
utilizar-se de sua criatividade, ideias e imaginagédo para elaborar a imagem da campanha que o
cliente precisa para seu produto ou servigo, seguindo sempre o briefing de criagdo. Juntamente
com a redatora Malena, precisam elaborar os textos (mensagens e slogans) e layouts que irdo
mostrar a esséncia do que esta sendo divulgado. A diretora de arte também realiza o papel de
arte-finalista, em que finaliza as pecas para o fim a que se destinam, ou seja, impresséo digital,
jornais, revistas, etc. Em suma, este departamento é o lugar em que as ideias serdo expressadas
para o desenvolvimento das campanhas publicitarias.

Em midia, Geovana Fidelis ocupa o cargo de planejadora, em que ird determinar um
plano de midia de uma campanha ao selecionar adequadamente os veiculos, localizacao e
duracéo, ela é responsavel por comprar espacos publicitarios e selecionar os tempos em que as
pecas ficardo no ar. Diante disso, o profissional de midia tem o trabalho de verificar todos os
pontos para adequar as necessidades dos clientes com os veiculos escolhidos.

Como a agéncia tem uma preferéncia pela utilizacdo das midias digitais, ja que estas

estdo crescendo em grande escala na sociedade atual, foi criado um departamento especialmente
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para cuidar de campanhas especificas para o digital e social media. E a pessoa que faz parte do
cargo de analista de Web e midias digitais é a Nathalia Channoschi, que deve utilizar de todo o
seu conhecimento sobre inovacao e tecnologia para propor ideias que se adequardo a este meio.
A profissional tem a tarefa de trabalhar sempre buscando novas tendéncias digitais no mercado,
a fim de alavancar o conhecimento sobre tudo o que acontece nesse meio tecnoldgico, para que
possa oferecer um servico correto e elaborado para os clientes. Ela também € responsavel por
cuidar das redes sociais e site da agéncia, utilizando-os para a transmissdo de informacdes e
atraindo consumidores. Vale ressaltar também que este departamento esta diretamente
conectado com o de criacdo, pois, enquanto o de digital elabora todas as maneiras e estratégias
de realizar as campanhas, a criacdo ira concretiza-las.

O departamento de producdo e RTV é composto por Fabrizio Barbazia, que ocupa o
cargo de produtor, sendo que ele deve cuidar de toda a producdo e material grafico das pecas
de uma campanha, sejam elas para radio, televisdo e cinema. Esse setor organiza e materializa
todo o conteudo elaborado pela criagdo, fazendo com que, embora separadas, ambas as areas
também estejam diretamente conectadas.

Por fim, ha a Giovanna Camargo ocupando o cargo de especialista em eventos e
entretenimento, que faz parte do setor de mesmo nome. Sua funcédo € a de criar, organizar e
realizar eventos, utilizando-se de todas as tendéncias do mercado, pesquisas e seus
conhecimentos sobre o entretenimento. Para realizar os eventos, ela trabalha com um plano de
como deve ser toda a estrutura de pré, trans e pos-evento, trabalhando juntamente com criacéo,
atendimento, planejamento e midia. Além disso, para que consiga manter-se atualizada sobre o
mercado de entretenimento, segmento em que a agéncia trabalha, esta profissional realiza

pesquisas e estudos especificos que irdo auxiliar nos projetos de toda a Orbita.

3.5.2. Fluxograma

Fluxograma é a representacdo do fluxo, através de simbolos gréaficos, mostrando passo
a passo a sequéncia de fases de um processo. Ou seja, € um gréafico que apresenta por quais
areas o job passou, esta passando ou vai passar, até chegar ao produto final. O objetivo é expor,
de forma simples, a corrente de elementos, informacdes e modulos operacionais que
caracterizam o trabalho executado.

Na Agéncia Orbita, o inicio do job é feito pelo Atendimento/Planejamento, que comeca
fazendo o briefing de acordo com o cliente. E nele que estdo as informagBes basicas e
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fundamentais para ingressar e as tracar diretrizes de uma campanha. Depois de projetado, as
referéncias informativas sdo passadas a outros departamentos, que sdo Criacao, Producdo/RTV
ou Digital/Social media, que devem desenvolver as pecas (dependendo das necessidades do
cliente), ao passo que o pessoal de ADM/Financas elabora um plano financeiro viavel para
desenvolver todo o projeto. Enquanto na divisdo de Eventos/Entretenimento inicia-se uma
anélise do mercado de entretenimento e da organizacédo, do outro lado a parte de Midia cria um
vinculo entre a agéncia, o cliente e os veiculos de comunicacdo e os seleciona de maneira
adequada, para trazer resultados efetivos para o cliente.

Depois de realizado todo esse processo, O projeto volta as mdos do
Atendimento/Planejamento para ser avaliado e revisado, conferindo se esta dentro dos
conformes e apto para atender as necessidades do cliente, e assim finalmente apresentar-lhe a
campanha. Caso seja reprovado pelo cliente, o atendimento e o planejamento ficam
responsaveis de passar as alterac@es para 0s outros departamentos, para que possam mudar o
que foi pedido, fazendo o mesmo processo anterior, verificando e apresentando-o novamente.
Quando aprovado, as informac@es sdo passadas para Midia e Producao/RTV.

Por fim, nessa Gltima fase, a Producéo fica encarregada de desenvolver e produzir a
campanha, com os materiais e veiculos que foram decididos pelo cliente no estagio anterior.
Enguanto a Midia devera comprar o espago nos veiculos pré-determinados também na fase
antecedente. Apés a confecgdo da campanha, a Producdo passa para a Midia que agora fica
incumbida de enviar aos veiculos, e assim, seja veiculada e traga os resultados esperados.

E importante ressaltar que, embora os departamentos da agéncia sejam variados, todos
estdo em constante comunicacao, jamais deixando a conexdo de lado. De modo que haja uma
comunicacdo 360°, capaz de unir as melhores ideias e ferramentas necessarias para satisfazer a
necessidade do cliente.

Para que haja uma melhor visualizacdo e compreenséo do que foi dito, segue abaixo o

fluxograma da agéncia Orbita:
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FLUXOGRAMA DA AGENCIA ORBITA
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Figura 2: Fluxograma da agéncia Orbita
Fonte: Agéncia Orbita

3.5.3. Portfolio de servicos

A agéncia Orbita, por prezar, principalmente, pela inovacdo e conexdo, realiza
campanhas especialmente para midias digitais, pelo fato de estarem crescendo e evoluindo em
grande escala na sociedade atual. Todavia, também oferece servicos diversos de propaganda,
branding e merchandising, sendo feitas, preferencialmente, para o segmento de entretenimento,
pelo fato de a agéncia ser especialista neste.

Tem como objetivo acompanhar o cliente em todo o seu trajeto, entendendo-o e
atendendo-o, garantindo resultados efetivos, ou seja, além de ser uma agéncia inovadora,
conectada e companheira, também faz acontecer e, esses fatores, refletem diretamente nas
criagbes presentes no portfolio da Orbita.

Fazem todos os tipos de divulgacdes em midias digitais, ou seja, para computadores,
jogos, aplicativos, programas da web, entre outros. Em seu portfélio, portanto, estdo inclusas
propagandas feitas especialmente para redes sociais, como: 0 Youtube e Facebook; além de
criacdo para paginas da internet, como: banners, full banners, hotsites, sites, animacgdes 2D em
flash, pop-ups e até mesmo web design. Além disso, fazem spots e jingles de radio (de 30°” ou

60°") e producao de roteiros e filmes para filmes publicitarios (de 15°°, 30°°, 45’ ou 60°°).
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A Orbita também realiza a criagio de layouts para as diversas midias impressas e out-
of-home, como: em revistas, jornais, backlights, frontlights, outdoor, busdoor, envelopamento,
sinalizacdo, branding de identidades visuais, embalagens e produtos graficos (adesivos,
folhetos e flyers). Além disso, em &mbito promocional, realizam cria¢cdes diversas para o ponto
de venda, como: displays, stands, balc6es de degustacao e totens.

Embora ndo fornega todos os tipos de servigos presentes no universo da publicidade, a
Orbita faz o melhor daquilo que oferece, buscando sempre estar antenada sobre tudo o que
envolve seu mercado de atuacdo, as tendéncias tecnoldgicas e sobre todo e quaisquer assuntos
que envolvam alguma das areas com as quais trabalha. Com isso, busca entregar resultados ao

cliente, a fim de satisfazer todas as suas necessidades e criar uma conexao com ele.

3.6. Estratégia de precgos

Um bom planejamento financeiro € essencial para que os empreendedores sejam
capazes de determinar suas metas e objetivos financeiros a curto ou longo prazo, sendo que a
andlise da situagdo financeira vai guiar as tomadas de decisdes nela.

De acordo com Freitas (2015), um planejamento financeiro é uma ferramenta
administrativa que o gestor utiliza para conhecer o cenario atual da empresa, para que possa
estudar os caminhos possiveis e viabilizar as rotas para que todas as metas sejam atingidas.

Para a agéncia Orbita ndo seria diferente, seus custos e investimentos devem ser
cuidadosamente calculados e planejados para que a empresa mantenha-se em funcionamento
por um longo periodo.

Primeiramente, para que a abertura da agéncia fosse possivel, foi realizado um
empréstimo de R$200.000,00 que podera ser utilizado no decorrer do ano de 2016 até o més de
julho de 2017. Serdo pagos R$20.000,00 mensalmente, iniciados a partir de agosto, més em que
ocorre o0 evento de lancamento da agéncia.

Com esse dinheiro, sera possivel lancar a Orbita no evento Brazil Promotion; comprar
seus moveis e utensilios; pagar os colaboradores; prospectar clientes e realizar todo o tipo de
material necessario para a sua comunicacdo e divulgacdo no mercado.

Para que haja uma melhor compreensdo de como esse dinheiro sera investido, segue

abaixo a tabela que apresenta os gastos iniciais que a empresa tera:
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Investimento Inicial

VIr Unit Qtde VIr Total

Cadeiras - Sala de reunites R$ 299,00 12| R$ 3.588,00
Mesa reunido R$ 1.700,00 1| R$ 1.700,00
Televisdo - Sala de reunides R$ 1.199,99 1| R$ 1.199,99
Poltronas - Sala de espera R$ 290,00 6| R$ 1.740,00
Cadeiras - Sala de espera R$ 154,90 6| R$ 929,40
Mesas de centro - Sala de espera R$ 123,90 3| R$ 371,70
Mesa - Sala de espera R$ 516,00 3| R$ 1.548,00
Monitores 15" para telao R$ 319,00 24| R$ 7.656,00
Maquina de café R$ 287,47 1| R$ 287,47
Telefones R$ 38,45 2| R$ 76,90
Televisdo - Sala de espera R$ 899,10 1| R$ 899,10
Sofas - Entrada R$ 1.329,99 2| R$ 2.659,98
Mesas de centro - Entrada R$ 379,00 2| R$ 758,00
Armario para escritério R$ 128,90 3| R$ 386,70
Tapete - Entrada R$ 239,00 1| R$ 239,00
MACs R$ 3.887,19 2| R$ 7.774,38
Computadores R$ 1.627,00 2| R$ 3.254,00
Notebooks R$ 1.849,00 1| R$ 1.849,00
Impressora a laser R$ 436,00 1| R$ 436,00
Tintas R$ 199,90 5| R$ 999,50
Frigobar R$ 399,00 1| R$ 399,00
Pacote Office R$ 59,90 1| R$ 59,90
Microondas R$ 232,90 1| R$ 232,90
Lixeiras R$ 23,79 5| R$ 118,95
Ar condicionado R$ 1.051,58 1| R$ 1.051,58
Kit talheres R$ 108,00 1| R$ 108,00
Conjunto de copos R$ 35,99 1| R$ 35,99
Jogo de pratos R$ 29,69 1| R$ 29,69
Kit papelaria R$ 55,00 1| R$ 55,00
Kit de limpeza R$ 28,10 1| R$ 28,10
Ventiladores R$ 39,90 2| R$ 79,80
Escrivaninha R$ 349,00 3| R$ 1.047,00
Cadeira para escrivaninha R$ 218,49 3| R$ 655,47
Kit organizagdo R$ 89,00 3| R$ 267,00
Cartbes de visita (200) R$ 78,00 4| R$ 312,00
Impressao papel timbrado (1000) R$ 350,00 2| R$ 700,00
Crachas (100) R$ 490,00 1| R$ 490,00
Envelopes (1000) R$ 2.061,00 2| R$  4.122,00
Comunicacao - Banner de site R$ 172,00 3| R$ 516,00
Comunicacao - Andncio em revista R$ 24.000,00 1] R$ 24.000,00
Comunicacéo - Anlincio em televiséo R$ 7.920,00 2| R$ 15.840,00
Comunicacao - Impresséo folhetos (5000) R$ 305,00 1| R$ 305,00
Evento - Impressora de cartdes R$ 999,00 1| R$ 999,00
Evento - Cartbes para imprimir (100) R$ 49,00 5| R$ 245,00
Evento - TV/Tela touch R$  1.440,00 1| R$ 1.440,00
Evento - Camera para tela touch R$ 88,99 1| R$ 88,99
Evento - Brazil Promotion R$ 20.000,00 1| R$ 20.000,00
Press kit R$ 300,00 1| R$ 300,00

Total R$ 111.879,49

Tabela 1: Investimento inicial da agéncia Orbita
Fonte: Agéncia Orbita
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Os investimentos iniciais sdo, basicamente, direcionados aos objetos necessarios para o
bom funcionamento da agéncia e para a comunicagéo voltada ao lancamento dela no mercado.
Alguns sdo de baixo custo, porém, para que a agéncia tenha o ambiente inovador e confortavel
que propde, alguns destes custos aumentam. Todavia, para que ndo se estendessem muito, a
agéncia utilizou objetos simples, porém posicionados de forma que pudesse mostrar seu

diferencial e inovar ao mesmo tempo.

Figura 3: Sala de espera - Agéncia Orbita
Fonte: Agéncia Orbita e Shutterstock

Figura 4: Sala de reuniGes - Agéncia Orbita
Fonte: Agéncia Orbita e Shutterstock
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Alguns investimentos em objetos necessarios em um empreendimento também foram
feitos, tais como: cadeiras; mesas; poltronas; sofas; alguns monitores para um teldo na entrada
da agéncia; uma maquina de café para ajudar na produtividade dos funcionarios; armarios;
tapete; impressora a laser; utensilios diversos para a copa; computadores, notebooks e
Macbooks para cuidar de negdcios e da criacdo de pecas, que contardo com o pacote completo
do Microsoft Office e da Adobe. Além disso, nestes valores também constam a papelaria da
agéncia e toda a sua comunicacdo. Os custos destes objetos, juntamente com o evento e
divulgacdes da Orbita, serdo de R$111.879,49.

3.6.1. Em busca de clientes

Em seu plano de prospecc¢do, considerando que a agéncia ira langar-se no mercado no
em agosto de 2016, é previsto que neste primeiro més a Orbita ndo tenha nenhum cliente.
Entretanto, o impacto causado pelo evento pode ajuda-la a conseguir dois clientes no més
seguinte, sendo ambos de pequeno porte, com fees mensais de R$5.000,00 e R$5.500,00
respectivamente.

No més de outubro, espera conquistar um cliente medio, com um fee de R$9.000,00,
que auxiliara a agéncia crescer. Em novembro, além dos anteriores, prospecta um cliente
grande, que iré iniciar com um fee de R$21.000,00. Esta evolugdo pode ser explicada: a partir
de seu langcamento, a agéncia promove uma campanha com duracdo de cinco meses, que fara
com que a empresa se torne mais conhecida e adquira estabilidade no mercado.

Em dezembro, a Orbita prevé mais um cliente pequeno, garantindo R$4.000,00 mensais
para a agéncia. Por fim, em abril de 2017, espera conseguir seu sexto cliente - desta vez, médio
- que deve pagar um fee mensal de R$7.000,00. E importante ressaltar que, embora a campanha
de lancamento da agéncia tenha fim no més de dezembro, ela continuara realizando divulgactes
no mercado para que consiga, cada vez mais, adquirir seu devido espaco nele.

Para que haja uma melhor compreenséo sobre o plano de prospecgdo da agéncia Orbita,
segue abaixo a tabela que exemplifica o que foi dito:



123

Plano de Prospeccédo Entradas

ago/16 | set/16 | out/16|nov/16| dez/16| jan/17 | fev/17 | mar/17 | abr/17 [ mai/17 | jun/17 | jul/17 | Total
Cliente 1 5.000 | 5.000 | 5.000 | 5.000 | 5.000 [ 5.000 | 5.000 [ 5.000 | 5.000 | 5.000 | 5.000 | 55.000
Cliente 2 5.500 [ 5.500 | 5.500 | 5.500 | 5.500 [ 5.500 | 5.500 [ 5.500 | 5.500 | 5.500 | 5.500 | 60.500
Cliente 3 21.000|21.00021.000]21.000{ 21.000 | 21.000 21.000 | 21.000| 21.000| 189.000
Cliente 4 9.000 [ 9.000 [ 9.000 [ 9.000 | 9.000 [ 9.000 | 9.000 [ 9.000 | 9.000 | 9.000 | 90.000
Cliente 5 4.000 | 4.000 | 4.000 | 4.000 | 4.000 | 4.000 | 4.000 | 4.000 | 32.000
Cliente 6 7.000 [ 7.000 | 7.000 | 7.000 | 28.000
Total 0 10.500] 19.5001 40.500 | 44.500 | 44.500 44.500 44.500 [ 51.500{ 51.500 | 51.500] 51.500| 454.500

Cliente  Grande nov/16
Médio out/16
Médio abr/17
Pequeno set/16
Pequeno set/16
Pequeno dez/16

Tabela 2: Plano de Prospeccao — Entradas

Fonte: Agéncia Orbita

3.6.2. Fluxo de caixa

De acordo com o SEBRAE (2011), o Fluxo de Caixa, nada mais € do que um
instrumento de gestdo financeira que auxilia a projetar os periodos futuros das entradas e saidas
dos recursos financeiros de uma empresa.

O Fluxo de Caixa deve ser utilizado para controlar ganhos e custos da empresa e como
instrumento de tomada de decisdes. Deve-se conter nele todas as entradas e saidas, conforme
as necessidades da empresa. Com isso, torna-se possivel elaborar uma estrutura gerencial de
resultados, analises financeiras, célculos de rentabilidade e lucratividade, o retorno dos
investimentos, entre outros. Assim como afirma o SEBRAE (2011), “o objetivo é verificar a
salde financeira do negdcio a partir de analise e obter uma resposta clara sobre as possibilidades
de sucesso do investimento e do estagio atual da empresa”.

No caso da agéncia Orbita, a maior despesa mensal sera o salario de seus funcionarios,
sendo que, cada um deles, recebera R$1.100,00 ao més durante o periodo de um ano. Este valor
provavelmente tera aumentos ap0s esse periodo, ja que a agéncia estara mais estabilizada. Mas,
no COmMeco, para que a empresa reduza seus custos, manter o salario dos colaboradores mais
baixo é essencial.

Outro custo relativamente alto é o do aluguel, que é de R$3.800,00 mensais (+ R$700,00
de condominio), mas este valor é justificado pelo local e o prédio em que se encontra (Domo
Business — SBC).
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Além disso, a agéncia também tera despesas com: agua, luz, telefone, internet, limpeza,
materiais de escritorio, bolachas e café e até mesmo com o pacote completo da Adobe, que ira
auxiliar a equipe de criacdo e, como alguns dos colaboradores ja possuem carro, apenas o valor
da gasolina foi considerado, quaisquer despesas mecanicas (neste primeiro ano), ficara sob a
responsabilidade do dono do veiculo.

Os pagamentos dos impostos sob as entradas ndo devem ser desconsiderados e, muito
menos os valores que serdo pagos mensalmente do empréstimo (R$20.000,00). Com tudo isso,
a agéncia iniciard 0 més de agosto de 2016 com R$52.072,00 e fechara o periodo de um ano
com um saldo de R$34.906,00.

Segue abaixo a tabela que ilustra o que foi dito:

[Faturamento Liquido

agoi16 setMb outMé novi16 dez16 jani17
Entradas 0 10.500 19.500 40.500 44,500 44,500
Impostos 0 1.736 3.223 6.695 7.356 7.356
Receita Liquida 0 8.764 16.277 33.805 3744 37444
|Saidas
Funcionarios 9.900 9,900 9.900 9.900 9.900 9,900
Agua 40 40 40 440 40 40
Luz 250 250 250 250 250 250
InternetTelefone 160 160 160 160 160 160
Limpeza 240 240 240 240 240 240
Aluguel 3.800 3.800 3.800 3.800 3.800 3.800
IMat. Escritorio 300 300 300 300 300 300
Condominio 700 700 700 700 700 700
Pacote Adobe 109 109 109 109 109 109
Gasolina - Carro 500 500 500 500 500 500
Café/bolachas 50 50 50 50 5l 50
Total RS 16.048,80 | RS 16.045,80 [ RS 16.045,80 16.048,80 | RS 16.048,80 | RS 16.048,50
[Caixa
Saldo Inicial 0 52072 24787 50156 2772 3.867
Empréstimo 200,000
Poto Empréstimo 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
Investimento Inicial 111.879 0 0 0 0 0
Entradas Liquidas 0 8.764 16.277 33.805 37144 37144
Saidas 16.049 16.049 16.049 16.049 16.049 16.049
Saldo Atual 52.072 24,787 5015 2772 3.867 4.962
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Faturamento Liquido

fevil? mari17 abr17 maiM7y juni1? julM? Total
44.500 44.500 51.500 51.500 51.500 51.500 454,500
T.356 7356 85813 85813 8.513 8.513 75129
37444 37144 42.987 42.987 42.987 42.987 379371
Saidas
9.900 9.900 9.900 9.900 9.900 9.900 115.500
440 40 40 440 440 40 450
250 250 250 250 250 250 3.000
160 160 160 160 160 160 1.918
240 240 240 240 240 240 2,880
3,800 S.800 3800 3.800 3,800 3.800 45,600
300 300 300 300 300 300 3.600
Foo 700 700 Fioo Fioo 700 8.400
109 109 108 109 109 105 1.308
500 500 500 500 500 500 G000
50 50 50 50 50 50 GO0
RS 16.048,80 | RS 16.048 80 | RS 46.043,80 | RS 16.0428,80 | RS 16.048,80 | RS 16.048,80 | RS 192,685 60
Caixa
4.962 6.055 7.153 14.091 21.030 27.965 0
200000
20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 240,000
0 0 1] 1] 0 1] 111.879
37144 37144 42957 42,987 42,987 42,957 37931
16.049 16.049 16.049 16.049 16.049 16.049 192.586
6.053 7.153 14.004 2.030 27.963 34.906 34.906

Tabela 3: Fluxo de caixa - Agéncia Orbita
Fonte: Agéncia Orbita

3.6.3. Impostos

Pelo fato de a agéncia Orbita estar localizada na cidade de S&o Bernardo do Campo, no
ABC Paulista, o ISS é de 2,00% - 0 que é baixo comparado a outros municipios. Este fator
auxilia bastante a agéncia iniciante, ja que seus custos com impostos séo menores. Mesmo com
menos gastos, a agéncia esta proxima de uma das principais avenidas da cidade a Av. Senador
Vergueiro. Estd perto também de estabelecimentos como: o Shopping Metropole, a
concessiondria Peugeot, o centro comercial Telha Norte e as Universidades Metodista e
Anhanguera, o que a auxilia na prospeccéo de clientes.

Além disso, a base de calculo para outros impostos, como: IRPJ e CSLL sera o de Lucro
Presumido, sendo a aliquota de presuncdo de lucro para a atividade realizada de 32% sobre o
Faturamento Bruto.

A tabela a seguir exemplifica os calculos de impostos que a agéncia terad que arcar pelo

periodo de um ano:
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agol16 seta out1e6 nowi 16 dez/16
Faturamento Brutof 0 10.500 19.500 40.500 44.500
Lucro Presumido) 32 00%: 0 3.360 5.240 12.960 14.240
IRPJ 25,00% 1] 840 1.560 3.240 3.560
CSLL 9,00% 1] 302 562 1.166 1.282
ISS 2,00%: 1] 210 390 810 890
PSS 0,65% ] 68 127 263 2890
COFINS 3,00%: 0 315 585 1.215 1.335
Impostos do Més 1] 1.736 3.223 6.695 7.356
janM7T few 17 marf17 abr7 mai7 juni1y jul1s Total
44.500 44.500 44.500 51.500 51.500 51.500 51.500 454.500
14.240 14.240 14.240 16.480 16.480 16.480 16.480 145.440
3.560 3.560 3.560 4.120 4.120 4.120 4.120 36.360
1.282 1.282 1.282 1.483 1.483 1.483 1.483 13.090
590 890 890 1.030 1.030 1.030 1.030 9.090
289 289 289 335 335 335 335 2.954
1.335 1.335 1.335 1.545 1.545 1.545 1.545 13.635
7.356 7.356 7.356 8.513 8.513 8.513 8.513 75.129

Tabela 4: Impostos - Agéncia Orbita
Fonte: Agéncia Orbita

3.7. Concluindo

Quando se tem o objetivo de abrir uma empresa, entender todo o contexto, politico,
econdmico, social cultural, entre muitos outros meios que esta estara inserida, mostra qual sera
a realidade enfrentada durante o processo de abertura e estruturacdo no mercado. Assim, este
capitulo, teve o principal foco de mostrar quais sdo as questdes e pontos principais para ter
atencdo, fazendo destes aliados para conseguir sobreviver e entender como funciona o mercado.

Diante de tudo que foi abordado, mostrou possivel observar que todo o processo de
estudo de mercado, planejamento estratégico, sdo tarefas de extrema importancia, pois os trilhos
do trem devem estar sempre bem firmes e presos ao chao, e se estes ndo estiverem, o trem pode
correr o risco de bater, ou perder o controle, e em uma empresa a ideia € exatamente a mesma.

Assim, a agéncia Orbita, com todo este embasamento tedrico, conseguiu colocar em
pratica a formulacdo do seu plano de negocios, andlises macroambientais, anélises de
concorrentes, que viabilizaram a construcdo, de planos de prospeccéo, planos de comunicacéo,
e controle de planos financeiros, que serdo apresentados posteriormente.

Apdbs compreender todo o processo de entendimento externo e interno e elaboragdo de
estratégias, a agéncia Orbita se considera preparada para enfrentar mais um processo, que sera
o de estruturacdo para o langcamento e planos de divulgacéo.

Assim como o planejamento nas rotinas didrias ajudam no caminhar sem perdas e

problemas, com a agéncia Orbita, este esta funcionando exatamente desta forma.
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4. PLANEJAR E A ALMA DO NEGOCIO

Estruturar uma acéo é garantir que, dificilmente, esta tenha algum problema como de
ma gestdo ou ma efetivacdo. Assim, um planejamento serve Como um mapa para quem procura
chegar a um destino, em que o caminho ndo é conhecido.

Quando se cria um produto, ou uma ideia, necessariamente, para que esse projeto seja
bem-sucedido, é preciso divulgar o conceito para que ele seja conhecido e, consequentemente,
passe a ser uma imagem aderida por muitos. Agora, quando um servico é fornecido, ele é uma
ideia, ou um produto? E uma mistura das duas coisas? Na verdade, quando um servico passa a
ser oferecido por uma empresa, ela deve tratar dele como um produto, porém divulgar como
uma ideia, ou seja, o produto é algo tangivel e o servico, ao ser concretizado, passa a ser. Porém,
para que ele seja aderido, é necessario persuadir e divulgar, tanto a ideia quanto o conceito, pois
ndo é possivel verificar materialmente um servico antes de este ser aplicado.

No caso de uma agéncia de publicidade, que esta sendo langada no mercado, o assunto
é exatamente esse: o cliente é persuadido, por caracteristicas intangiveis, para que assim, possa
ser convencido com provas de resultados tangiveis. Com isso, a agéncia Orbita trilhou seu
caminho estratégico, de comunicacdo e de prospecc¢do, visando chegar ao cliente, conseguir
visibilidade e caminhar devagar, mas com um objetivo tragado.

Neste capitulo, serdo apresentados todos os métodos que a agéncia encontrou para
conseguir trilhar seu caminho para nascer, viver e sempre fazer diferente, renascendo a cada

dia. Trazendo inovacao para a rotina de seus clientes e, fazendo desta, uma especialidade.
4.1. Briefing

Buscar informaces, € a melhor forma de estabelecer conhecimento sobre algo ou
alguém. Em empresas, diversas vezes o desconhecimento sobre, historico, processo estrategico,
planos de comunicagdo, verbas, influenciam diretamente o desenvolvimento de alguma
pesquisa ou projetos realizados para esta. Uma agéncia publicitaria, por exemplo, trabalhar com
estes conceitos de entender o cliente para depois criar planejamentos. O método usado é a
elaboracéo de um briefing, que em sua tradugéo ao portugués significa instrucéo. Diante disso,
este serve como um auxilio de busca de informagdes sobre o cliente. Essas instrucdes fazem
parte de um processo de conversa com o cliente que estabelece, necessidades, vontades, verbas,

histdricos, contexto estratégico, planos de comunicacdo feitos anteriormente, pablico-alvo,
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entendimento de segmento, enfim, esclarece toda e qualquer ddvida sobre a empresa, para que
o decorrer do projeto de comunicacdo seja feito e todos 0s objetivos possam ser alcancados de
forma certeira e evitando erros e revisdes, quanto ao contetdo.

Portanto, a seguir consta o briefing que foi elaborado sobre agéncia Orbita, que procura
esclarecer todos os pontos necessarios para entender o que é a agéncia, como ela funciona, quais
sdo seus diferenciais, analises de mercado, contexto historico, estratégico, concorréncia, entre

diversas outras informacdes.

4.1.1. A agéncia

e A agéncia: descricdo da agéncia:

A Orbita é uma agéncia especializada em entretenimento e que acredita que o
companheirismo deve estar presente em seu trajeto, ou seja, procura criar uma conexao com
seus clientes e funcionarios, a fim de firmar lealdade e fidelidade entre eles.

Nesse percurso, a agéncia trabalha com uma viséo 360°, fazendo com que, embora seus
setores sejam separados de acordo suas especialidades, eles mantém-se sempre conectados e
em constante comunicacao entre si, afinal, conexdo € um dos pontos mais valorizados pela
agéncia. Se para alguns, 360° é um trajeto que sempre volta para 0 mesmo 0 ponto, para a
Orbita, todo ponto final € um novo comego.

Por conta disso, a inovacgao também é muito importante e valorizada, principalmente no
segmento em que a empresa trabalha. Liderar e antecipar mudangas é essencial para o futuro da
agéncia, uma vez que elas a direcionam para o crescimento. Portanto, a Orbita é uma agéncia

moderna e comprometida, que procura manter a ordem no ciclo de renascimento de ideias.

e Naming:

Orbita significa a trajetdria circular que um corpo percorre ao redor do outro, sob a
influéncia de alguma forcga externa. A agéncia adotou este nome com o intuito de representar a
continuidade e conexdo, a fim de criar um vinculo com seus clientes, manté-los interligados e
realizar uma comunicagao continua. Além de que o circulo de uma oOrbita representa o “nascer,
viver e renascer”, considerado pela agéncia como: um ciclo infinito de renascimento de ideias

e inovacoes.
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o Sede:

A agéncia se localiza no centro empresarial Domo Business em S&o Bernardo do
Campo, na rua José Versolato, numero 111, no bairro Baeta Neves. Além de estar proxima de
uma das principais avenidas da cidade (Av. Senador Vergueiro), se posiciona perto de
estabelecimentos como: o Shopping Metrépole, a concessionaria Peugeot, o centro comercial
Telha Norte e as Universidades Metodista e Anhanguera. Por se encontrar na regido do ABC,
0S custos que a agéncia tera que arcar, serdo menores, 0 que os beneficia, pelo fato de ser uma
agéncia iniciante. Atuam no ABC Paulista e também em Sao Paulo capital e, como abrangem

uma area grande, a quantidade de clientes futuros tende a ser maior.

e DNA e Caracteristicas:

O fator pelo qual a agéncia Orbita surgiu, foi a simples ideia sobre uma anélise do
mercado de entretenimento que visa, nos dias atuais, inovacoes e flexibilidade. E, foi com esse
intuito, que o DNA da agéncia foi desenvolvido: Inovadora, companheira, flexivel, auténtica,
jovem, conectada (tanto tecnologicamente quanto com seus clientes), a agéncia Orbita tem
caracteristicas inconfundiveis. Para a agéncia, ndo basta ser criativo, tem que trazer resultados,

tem que fazer acontecer.

e Historia:

A Orbita é uma agéncia iniciante no mercado, que comegou seu trajeto no primeiro
semestre de 2016, todavia, por conta dos planejamentos, estratégias e estudos que foram
realizados antes de sua abertura, o langamento ocorrera no segundo semestre do mesmo ano.
Embora ainda ndo possua histérico no mercado, a agéncia vem trabalhando com seus
conhecimentos e aplicando-os em suas tomadas de decisfes para que, posteriormente, possa

aplicar em seus servicgos toda a bagagem que foi e serd adquirida ao longo do tempo.

e Servigos que presta:

A agéncia Orbita preza por companheirismo e inovagéo, por conta disso, da preferéncia
para as midias digitais, que vém crescendo abundantemente na sociedade atual. Todavia,
servicos de propaganda, merchandising e branding também s&o realizados pela Orbita, com o
intuito de atender as necessidades do cliente da melhor maneira possivel. Além de que atuam

de forma completa em atendimento, planejamento, criacdo, midia, eventos e producéo.
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- Digital: A Orbita valoriza muito o mercado online, pelo fato de ser algo novo e
inovador, que vem se desenvolvendo cada vez mais. Por conta disso, realiza campanhas
especialmente para midias digitais, sendo que estas oferecem um 6timo custo x beneficio. Além
de conhecer as mais recentes tecnologias e oportunidades da internet, também as aplica de
maneira a atender todas as necessidades de seus clientes, ou seja, 0 importante ndo sao nimeros
e sim os resultados, fazer acontecer.

- Merchandising: A agéncia fornece servi¢os de merchandising, a fim de melhorar a
visibilidade do cliente, fornecer informacdes sobre seus produtos e servicos de entretenimento
no ponto de venda e criar um contato mais direto com os consumidores.

- Branding: A Orbita também realiza servicos de branding para criar identidades visuais
e logotipos das marcas de seus clientes, mas muito além disso, busca deixar marcado dentro de
cada um que a agéncia estara sempre ao seu lado, criando uma conexao tanto com sua empresa,
quanto com a marca.

- Propaganda: Muito mais do que vender produtos ou servigos, a Orbita busca exaltar
ideias e divulgar a marca dos clientes de forma inovadora, com a finalidade de criar vinculos e
construir credibilidade, sendo que a agéncia acompanha o cliente em todo seu trajeto para

garantir o resultado.

e Estrutura:
A agéncia esta instalada no Domo Business, um prédio de 36 andares, sendo que a
Orbita esté localizada no 26°. Sua &rea é de 100 m2, que esto distribuidos em: uma sala para a
recepc¢do; duas salas para atender e fechar negocios com os clientes; uma copa; dois banheiros;
uma sala de espera; uma sala de reunides e trés salas que dividirdo os departamentos da agéncia.
O ambiente possui cores vivas e neutras para dar contraste. No geral o espago é simples, porém

inovador, e esta montado de maneira para que o cliente se sinta 0 mais confortavel possivel.

e Departamentos:
A Orbita ¢ dividida em oito departamentos que, embora sejam separados, estio em
constante comunicagéo entre si, sendo estes:
- Adm e financgas: Responsavel por planejar, controlar e organizar gastos e recursos
organizacionais para que a empresa possa atingir todas as suas metas e objetivos.
- Atendimento: E a conex&o entre a agéncia e o cliente, a fim de levantar dados que

irdo guiar a campanha de divulgacdo de um produto ou empresa.
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- Planejamento: Elabora estratégias para obter maior retorno sobre o investimento do
e para o cliente, e orienta e se comunica com todos 0s departamentos da agéncia.

- Criac&o: Neste setor a criatividade ndo tem limites. E o lugar onde as ideias serdo
expressadas para o desenvolvimento das campanhas publicitarias.

- Midia: Estabelece um vinculo entre a agéncia, o cliente e os veiculos de comunicacéo,
pois faz a selecdo dos mais adequados para a divulgacdo de uma campanha.

- Digital e social media: E o departamento da inovacéo e da tecnologia. Responséavel
pelas campanhas especificas para midias digitais e redes sociais.

- Producdo e RTV: Cuida de toda a producdo e material grafico para as pec¢as de midia,
seja em radio, televisdo ou cinema. E este setor que organiza todo o contetido elaborado pela
Criacdo.

- Eventos e entretenimento: Cria, organiza e realiza eventos, além de contar com
profissionais especializados em entretenimento, que aprofundam seus conhecimentos sobre este

mercado diariamente.

e Preco praticado:

Os precos praticados pela agéncia sdo baseados, principalmente, na Tabela Referencial
de Custo de Servicos Internos do SINAPRO/SP (Sindicato das Agéncias de Propaganda do
Estado de S&o Paulo). Todavia, se algum servico que for prestado ndo constar nesta tabela, a
Orbita considera os custos que determinada campanha tera e procura obter, no minimo, 30% de
lucro em cima, sendo que este valor pode mudar dependendo do tipo de servico e mao de obra

necessaria.

e Formas de Negociacéo (Fee e Job):

A forma de negociacdo da agéncia é de acordo com o fee mensal fixo, em que o cliente
paga determinado valor fixo por més que ird remunerar as atividades da agéncia. Neste caso,
h& um calendario de campanhas e acdes para determinado periodo de tempo. Os custos séo
calculados a partir do volume de atividades estabelecidas neste periodo, avaliando sempre o
tipo de servigo, méo de obra necessaria, 0s honorérios das areas de planejamento e atendimento

e 0 volume estimado dos investimentos feitos na producéo.

e Capacidade de Atendimento:
Como é iniciante no mercado, a Orbita pretende atender de quatro a seis clientes e ir

crescendo de acordo com seus investimentos, desta forma, poderé atender cada um de maneira
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adequada, disponibilizando seu tempo e atendendo cada um da melhor maneira possivel, para

que assim possa criar vinculos e fideliza-los.

e Contato e horarios de funcionamento:

O contato com a agéncia pode ser feito de diversas formas, tais como: em reunides
agendadas; pelo site (que possui um chat online, para que o cliente tire quaisquer duvidas que
tenha no momento); e-mail; redes sociais e por telefone. A agéncia funciona em horario
comercial, das 08h as 18h, de segunda a sexta (exceto feriados). O chat de atendimento online
esta disponivel no periodo em que a agéncia estiver aberta, assim como a disponibilidade nas
redes sociais (Facebook e Instagram). Contudo, se houver necessidade, a Orbita esta disposta a

abrir algumas excecdes quanto aos horarios de funcionamento.

e Diferencial:

Os diferenciais da agéncia sdo compostos por: propagandas feitas especialmente para o
ramo de digital, devido ao seu baixo custo de divulgacdo quando comparado aos outros meios,
é também uma area que esta crescendo rapidamente na sociedade moderna atual. As pessoas
hoje em dia utilizam as midias digitais como forma de se entreter, portanto € eficaz apresentar
mais formas de entretenimento por meio de andncios nas redes sociais, aplicativos, no Youtube,
entre outros.

A Orbita também proporciona cursos e palestras gratis, que ficam a disposicao a cada
trés meses, sobre software, fotografia, redacdo, planejamento, marketing, criacéo e diversas
areas que tem relagdo com a comunicagéo. E, ainda fazem, todo semestre, uma propaganda em

prol das causas nobres, mostrando sua responsabilidade social.

e Vantagens:

A Orbita trabalha com propagandas do ramo de entretenimento, dando preferéncia para
as midias digitais, que sdo consideradas como sendo inovadoras e, embora ainda estejam em
desenvolvimento, vém ganhando seu espa¢co no mercado da publicidade. Vale ressaltar que a
agéncia também utiliza as diversas outras midias nas divulgacdes, pois elas também tém grande
importancia na sociedade atual.

A agéncia busca acompanhar as tendéncias e inovagdes do mercado, pois seu ponto
principal é a inovacdo, ja que possui o olhar voltado para o futuro. Trabalha com pessoas que

amam o que fazem e vao fazer de tudo para garantir a satisfacéo do cliente: conectando-se com
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ele, acompanhando-o0 em seu trajeto, entendendo-o e atendendo-o, sempre com eficiéncia e
agilidade no servico.

Além de trabalhar com o conteudo em alta no mercado, a agéncia também realiza
estudos sobre as empresas que atende, a fim de conhece-las profundamente e por completo,
para que possa investigar a melhor forma de atender as necessidades de seus clientes, ou seja,
busca mais do que ser apenas uma agéncia que realiza propagandas, pois também quer conhecer

seu publico a fundo, a fim de garantir-lhes os melhores resultados.

e Desvantagens:

A agéncia Orbita traz diversas inovacdes para 0 mercado, além de novas estratégias.
Porém, ela é uma agéncia nova no mercado e isso dificulta a maneira que os clientes a
enxergam, portanto, uma de suas desvantagens é a falta de bagagem e experiéncia que possui
do mercado, sendo que estas so poderdo ser adquiridas ao longo de sua jornada.

Além disso, deve-se considerar o fato de que ndo existe um grande nimero de agéncias
especializadas no ramo de entretenimento, o que faz com que as que ja estdo inseridas no
mercado tenham um grande poder, fazendo com que o cliente as reconhe¢cam pelo nome e, por
muitas vezes, as torne como sua primeira opcao. Outra desvantagem é que agéncias conhecidas

e que nado sdo especializadas em entretenimento, também fornecem servicos nesta area.

e |magem e marca:

A Orbita possui a imagem de uma empresa inovadora e que estabelece conexdes com
seus clientes, que vdo muito além do que apenas o0 contato constante, ou seja, esta conexao
permite que vinculos sejam criados, a fim de manter uma relacdo pessoal e de confianca. A
Orbita é uma empresa que busca muito mais do que nimeros, ela quer fazer a diferenca nas
empresas que atende, ela quer fazer acontecer, e pratica isso ao inovar na sua forma de

comunicar, utilizando tecnologia ao seu favor.

- Visdo: Ser agéncia referéncia ramo de entretenimento e reconhecida por ser inovadora,

proativa e a melhor opcdo para os clientes, por conta de seus excelentes resultados.

- Missdo: A missdo da agéncia Orbita é a de desenvolver, produzir e comercializar uma
comunicacdo diferenciada em diversas midias, principalmente nas digitais, e que proporciona

solucdes adequadas as necessidades dos clientes, garantindo sua total satisfacéo.
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- Valores: Os valores da agéncia sdo: ética, comprometimento, responsabilidade,
transparéncia, relacionamento de longo prazo, aspiracdo por resultados, conhecimento,

sustentabilidade e o bem-estar de todos.

4.1.2. Mercado

e Mercado (Geral e do ABC):

A agéncia Orbita, é uma nova empresa de comunicagio no mercado de publicidade, que
tem como foco S&o Paulo e ABC paulista como areas de atuacdo, desta forma, analisando o
mercado que envolve esta especificacdo, considerando que especialidades ndo sdo fatores
relevantes, no momento, pode-se observar que s6 na capital de S&o Paulo, existe um valor
aproximado de 4.879 agéncias de comunicagao, isso segundo Ursini (2014).

Neste mercado da capital paulista, a area possui extensa diversidade comercial, pois no
Brasil ela tem grande participacdo comercial, por ser uma das cidades mais desenvolvidas do
pais. O mercado de S&o Paulo, ¢ um dos que mais tem inovado em questdes de, como fazer
comunicagdo. Segundo Mainieri (2016) o universo das agéncias ativas, pode-se estimar que
estd, em sua grande maioria, na regido sudeste, mais especificamente em Sao Paulo, ou seja, 0
investimento do mercado neste polo do pais € maior que em outros lugares e isso faz desse
meio, um Otimo ponto de iniciativa de prospeccao de clientes, ou para abertura de agéncias. O
continuo crescimento desse meio, vem de diversos fatores, pode ser destacado como o grande

numero de empresas instaladas e inovagoes tecnoldgicas.

Segundo a pesquisa em questdo (Kunsch, 1999) varios fatores podem ser responsaveis
por esse crescimento. Dentre esses destacam-se 0 aumento da terceirizacdo dos
servicos, provocada sobretudo pelo enxugamento das estruturas organizacionais; a
valorizacdo da area de comunicacdo empresarial; a complexidade contemporénea que
passa a exigir das organizagbes servicos e produtos de comunicagdo mais
profissionalizados e eficazes; e 0 aumento do nimero de profissionais formados em
Comunicacdo Social que, ndo estdo encontrando mais empregos, passam a montar
seus proprios negécios. (KUNSCH apud MAINIERI, 2016, p. 09).

Ja no ABC paulista, segundo Marques (2014), este possuia cerca de 187 agéncias de
comunicacdo, publicidade e marketing. Entretanto, atualmente, no ano de 2016, o nimero de
agéncias ultrapassa 300, sendo que algumas ja existiam antigamente, s6 ndo eram conhecidas,
assim como sdo hoje, mas isso mostra 0 quanto o mercado cresceu em tdo pouco tempo.

Por ser uma regidao metropolitana, dentro do estado de Séo Paulo, o ABC, tem certa

vantagem, diante de outras empresas que nao estdo tdo proximas a este centro comercial, porém
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ainda por esse mesmo motivo, ela estd em processo de baixo reconhecimento, pois o
investimento nesta area é baixo e aplicado em outros locais. Segundo Ferreira 1(2014) a
tendéncia do mercado de comunicacdo na regido € a expansao. O ABC ¢ subestimado quanto
ao desenvolvimento econdmico, e o levantamento, prova que a regido é promissora. Diante
disso, o ABC ainda é uma area ainda muito desacreditada, mas que por seu desenvolvimento
tecnoldgico, mercadoldgico, e crescente envolvimento com diversas areas da comunicacao, tem
grandes chances de se colocar presente na area.

De acordo com Bonetti? (2014), entrevistado por Marques, da Universidade Metodista
de Séo Paulo:

As agéncias da regido, no entanto, nunca tiveram o devido reconhecimento. N&do
existem registros histéricos sobre a publicidade na regido. [...] O levantamento ainda
esta sendo realizado, e a tendéncia é encontrar mais agéncias do ramo. (BONETTI,
2014).

O mercado de comunicacgéo, diferentementemente de muitos outros, trabalha em uma
constante mudanca e aperfeicoamento pois isso faz deste mercado um dos que mais pesquisa,
conhece e entende o mercado comercial da comunicacdo. Assim, segundo Pinho® (2015) a

comunicagao ¢ algo dindmico e em constante evolucao”.

e Mercado de entretenimento:

O mercado de entretenimento € um dos que, mesmo durante a crise, vem crescendo, pois
grande parte da populacdo, ndo abre m&o do seu “tempo livre”. Desta forma néo é exagero dizer
que o entretenimento é uma area que tende a crescer e muito possivelmente tenha real
importancia na melhora da economia nacional.

Pessoas, compram produtos e servicos buscando experiéncias e o entretenimento é
justamente isso, proporcionar a diversdo, e entreter as pessoas com experiéncias, de forma que
Ihes deem satisfacdo pessoal. Por isso, hoje este segmento é tratado como uma necessidade,
pois 0 momento de relaxamento, e 0 momento de descanso, ndo é dispensado por ninguem,

muito menos em uma época de crise econémica, politica e social.

1 Entrevistado por Jessica Marques, escritora do site Rudge Ramos online. Fornecido para o publico pela
Universidade Metodista de Séo Paulo.

2 Entrevistado por Jessica Marques, escritora do site Rudge Ramos online. Fornecido para o publico pela
Universidade Metodista de S&o Paulo.

3 Entrevistado por Daniele Franga escritora do portal Metodista de Sédo Paulo e Roger Vesco, escritor do portal
Metodista de S&o Paulo. Entrevista fornecida para o publico pela Universidade Metodista de Séo Paulo.
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A amplitude que este mercado abrange € outro fator pelo qual deixa ele em foco no
periodo atual, isso €, a sua diversidade que abrange area como: a de games, cinema, teatro,
parques de diversdo, musica, esporte, entre outras ramificagdes, ddo a ele uma propriedade e
amplitude maior, o que entdo faz dele mais extenso do que muitos acham que ele é.

Ja arelacdo entre 0 segmento e a localidade onde ele é oferecido, aderido, ou estruturado
comercialmente, pode-se destacar como o maior lugar que ele tem se desenvolvido sendo este
em Séao Paulo, por ser uma grande poténcia nacional. O fato desta localidade possuir grandes
sedes empresariais de diversos ramos, tanto de entretenimento, quanto de outras areas, 0 estado,
e principalmente a capital, se destacam, visando que o potencial econémico e comercial do
segmento pode ser encontrado em uma grande parcela em Séao Paulo.

Outro local que ha real crescimento deste segmento é o ABC paulista. Isso, porque além
de investir em diversos ramos do mercado, as cidades metropolitanas, vem se desenvolvendo,
ambientalmente, tecnologicamente e crescendo socialmente, ganhando por sua vez,
participacdo e importancia no mercado. Assim, 0 entretenimento na regido metropolitana do
ABC, é uma das que mais se desenvolve, no estado de Séo Paulo.

Com isso, mais uma vez, é possivel visualizar, a grandeza de alcance que tem o
entretenimento. Buscar divers@o e experiéncias, ndo consegue determinar barreiras, apenas se

espalha por diversos lugares.

e Agéncias concorrentes:
Alguns concorrentes que a agéncia Orbita possui em ambito geral s&o:
Diretos: Espaco Z; Cool; Febre; AUWE.
Indiretos: Demais agéncias de publicidade de pequeno e médio porte.

e Escolha do segmento:
O entretenimento, que foi o0 segmento escolhido pela agéncia, e este € um meio, que
vem crescendo grandiosamente, pois 0s investimentos sdo extremamente fortes.
Segundo uma pesquisa realizada pela Entertainment and Media Outlook (2013) o Brasil
é um dos oito paises do mundo que terd o maior crescimento nos investimentos em publicidade

e gastos do consumidor com o entretenimento.
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*Grafico retidado da Entertainment and Media Outlook e traduzido pela agéncia Orbita

Equacdo 7: Entretenimento e mercado de midia no Brasil
Fonte: Entertainment and Media Outlook, 2013

Além de que a pesquisa acrescenta que o Brasil, assim como a India, Russia, China,
Oriente Médio, México, Norte da Africa, Indonésia e Argentina, responderdo por 22% da
receita global do setor de entretenimento e midia, sendo que, em 2008, estes paises
representavam apenas 12% do total.

Diante destes valores, e da pesquisa realizada sobre o segmento, observa-se que 0
entretenimento é um segmento do mercado, que vale a pena investir, pois as pessoas, nao abrem
mao de seus momentos de lazer, por mais que sejam caros. Assim, este meio tem grande
destaque, e entdo a agéncia Orbita optou por este, por estar ligado com diversidade, com a
procura por inovagao e constante mudanca, caracteristicas essas, que a agéncia tem como tarefa.
Outro fator que levou a agéncia a investir nesse mercado, foi que, o entretenimento com sua
forca no mercado, tende apenas a crescer, e trabalhar com um ramo que sé tem expectativas

crescentes, é funcionar da mesma forma.

e Agéncias do segmento:
Além das concorrentes diretas da agéncia Orbita, algumas outras agéncias do segmento
de entretenimento sdo: Multicase; XYZ live; Love life; Vitamina; Codre do Brasil; Grupo

Taboo; T4F; entre outras.
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e Organizagao do mercado:
A forma como as empresas do meio de comunicagdo se organizam, € estabelecida com
a seguinte base:

Anunciante — Agéncia —» Fornecedores e Veiculos

A agéncia de comunicagao nestes casos s@o 0s canais de ligagdo entre o anunciante e 0s
fornecedores e veiculos de comunicagdo, ou seja, 0 anunciante procura divulgagdo, que o
veiculo fara de maneira concreta, a agéncia servira como meio de mensagem para passar a ideia
certa de divulgacdo para o veiculos e fornecedores, fazendo assim com que o objetivo da
empresa seja alcancado.

A agéncia neste caso, ocupa um determinado espa¢co como intermediaria, entre o que a

empresa quer, o que ela precisa e o que ira para a midia.

e Sobreposicdo do mercado:

Quando empresas entram alheias em um mercado, com fungdes diferentes daquelas que
séo a elas competentes, ha a sobreposicdo do mercado. No caso de agéncias, nos dias atuais,
muitas pessoas tém se determinado como sendo profissionais de comunicacéo e, entdo, praticam
servicos de agéncias. Logicamente que a ideia destas ndo é a de roubar espa¢o, mas sim, de se
apresentar no mercado com uma diversidade de servicos, como por exemplo: freelas, que sdo
profissionais individuais, que trabalham periodicamente para algumas empresas em
determinado projeto e depois saem; essa € uma atividade de participacdo de marcado, que se
sobrepde a agéncias. Outro exemplo bem presente nos dias atuais sdo as graficas, que possuem
0s servicos de impressdo e materializacdo de projetos digitais, em termos gerais, mas que em

alguns casos, comecam a oferecer pecas publicitarias, como servico.

e Imagens dos principais concorrentes:
A imagem dos principais concorrentes se assemelham na participacdo do mercado, que
€ uma boa participacao, e que tem certa representatividade no meio.
Especificamente falando sobre cada uma, a agéncia Espaco Z, € uma empresa vista
como diferenciada, por proporcionar trabalhos customizados como os projetos de langamento,
por exemplo. E uma boa referéncia no mercado de entretenimento e cinema. E com o uso da

frase: “quanto mais diversdo, melhor”, ela se posiciona como uma empresa que busca



139

diferenciar-se das demais e, comercialmente falando, é reconhecida como uma empresa
auténtica e divertida.

Outro dos maiores concorrentes € a AWUE. Esta € uma empresa, especificamente
brasileira, conhecida como pioneira de cinema digital e midias digitais no Brasil, essa agéncia
é vista como uma empresa tecnoldgica e que traz tendéncias. Como a AWUE deixa visivel a
preocupagdo com o mercado do cliente e a empresa dele, ela deixa claro que a rentabilidade e
transparéncias sao valores primordiais a serem seguidos. Com a frase “suas crencas, sua arte e
sua tribo”, ela se posiciona como uma empresa diversificada e mista. Vista como uma agéncia
que fortalece a diversidade cultural. Assim ela abrange o conceito de sociedade como sendo 0
famoso “tudo junto e misturado”.

A agéncia Febre, também presente entre os principais concorrentes da Orbita, é
conhecida, pela sua grande diversidade de clientes, ou seja, reconhecida, por sua grande
participacdo no mercado. Ela trabalha com cultura e entretenimento e assim usa como artificio
as midias digitais, branded content e assessoria de impressa. A supervalorizagao pelo simples
e amor pelo que fazem sdo caracteristicas que a agéncia tem como valor, e sdo bem reconhecidas
por estes, e como a propria frase deles cita: “E a FEBRE. Nosso novo nome. Nosso mesmo jeito
apaixonado de trabalhar”, representa o que a agéncia mais presa, € pelo que ela além de tudo ¢
conhecida.

A agéncia Cool também esta como principais concorrentes, ndo somente por trabalhar
com 0 entretenimento, mas por seu posicionamento tratar de algo muito interessante no
mercado. Tem objetivo de mostra que é uma agéncia jovial e despojada. Trabalha com diversos
ramos do entretenimento e isso mostra como € diversa, sua lista de clientes. Ela é conhecida,
pelo acompanhamento continuo com o cliente durante todo o percurso de um projeto, visando

oferecer, sempre uma experiéncia diferenciada para o cliente.

4.1.3. Quem Compra - “Os consumidores”

e Os executivos de marketing:

Os executivos de marketing respondem por todas as atividades relacionadas ao
marketing de uma empresa, eles procuram fortalecer a imagem da organizacdo, criar planos
estratégicos e encontrar iniciativas que atinjam o publico da empresa. Ele é o ponto principal
para um desenvolvimento mercadoldgico, pois € necessario ter o entendimento e analisar o
mercado para conseguir agir de acordo com o mercado que a empresa atua, os clientes que

conquistou e até mesmo com os fornecedores. Sem esse profissional, a empresa dificilmente


https://pt.wikipedia.org/wiki/Marketing
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conseguira alcancar as metas estabelecidas e os resultados positivos, em todos 0s quesitos,
afinal o estudo de mercado é o que mantém uma empresa, ou Seja, sem um executivo de

marketing a empresa tem grandes chances de ir a faléncia.

e Tomada de decisdo (quem decide a compra de uma agéncia):

Os executivos de marketing sdo os decisores de média a grande empresa. O primeiro
passo é organizar todas as informagdes necessarias, como a analise de uma agéncia ideal,
levando em consideracao as areas de atuacdo X suas necessidades globais, negocios que podem
gerar conflitos, orcamento e localizacdo; segundo passo € preparar um briefing e pensar nas
respostas necessarias, identificar os critérios segundo os quais as apresentacdes das agéncias
serdo julgadas e informar sobre o tempo concedido, indicar as condigdes contratuais e a
remuneracao proposta; terceiro passo é considerar o tempo necessario para responder ao
briefing e analisar as agéncias tendo o tempo como base também; quarto passo é convidar até
trés agéncias para a etapa final da concorréncia; quinto passo, fornecer dados-base de mercado,
sua interpretacdo e esclarecimento; sexto passo, ajudar no processo oferecendo alguma
contribuicdo financeira; setimo passo é entender os papéis de todos os envolvidos em ambos
os lados e estabelecer um sistema de avaliacdo objetivo; oitavo passo, insistir em cumprir
procedimentos comerciais necessarios antes de fazer a nomeacéo final; nono passo € decidir
sobre a vencedora e informe rapida e honestamente; o décimo e ultimo passo é oferecer as

agéncias ndo selecionadas, uma reunido para uma avaliacdo da sua performance.

e Onde encontra-los:

Os Executivos de Marketing, por trabalharem com grandes empresas, podem ser
facilmente encontrados em convencdes, feiras, congressos, palestras, eventos de comunicacao
e em programas de televisdo (como por exemplo: programa avesso, promoview.com.br, show
business, grandes nomes da propaganda, Ad News na tv, TV+ABC, evento MaxiMidia,

Marketing Network Brasil, entre outros).

e Osempresarios e empreendedores e suas caracteristicas:
Empreendedores e empresarios, sdo gestores e donas de empresas que tem total
responsabilidade sobre ela, ou também o agenciamento de negdcios empresariais, ou seja, 0
homem de negdcios. Assim todo contexto administrativo, ativo e inativo da empresa, passa por

eles, como forma de supervisionar tudo o que acontece dentro da empresa. Diferente dos
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executivos de marketing, que trabalham em médias grandes empresas, 0s empreendedores e

empresarios, trabalham em empresa de médio pequeno porte.

- Tomada de decisdo (como ele toma a deciséo):

Esse processo se inicia com o reconhecimento da necessidade, logo depois 0s
empresarios e empreendedores tendem a buscar de informagdes sobre algumas agéncias
selecionadas, juntamente a uma analise das mesmas, verificando seus pontos fortes e fracos,
opinides de mercado e trabalhos ja desenvolvidos, entdo apds tudo isso, vem a compra, no
quarto passo eles decidem qual agéncia contratar, 0 quinto e Ultimo passo do processo ocorre
depois de realizado o servico, € uma anélise de experiéncia pos-compra, quando se verifica se

as expectativas foram superadas.

- Onde encontra-los:

Empresérios e Empreendedores podem ser encontrados facilmente em revistas e jornais
de negocios, panfletos, e em diversos sites da Internet, principalmente os que envolvem
empreendedorismo, noticias e marketing (como por exemplo: Meio & Mensagem, Revista
Propaganda, Revista Marketing, O ABC da Comunicagdo, Revista exame, Mundo Marketing,

Blogs, site Epoca, entre outros).

e Frequéncia de Compra de uma agéncia:
A decisdo de contratar uma agéncia passa por quatro fatores influenciaveis: tempo,
dinheiro, produtividade e conhecimento técnico. Tanto as empresas de grande ou médio e
pequeno porte, ndo tem uma frequéncia exata de compra, tudo depende do desempenho da

agéncia atual, e da necessidade de cada empresa.

4.1.4. Objetivos

e Quais 0s objetivos de comunicacao da agéncia?
Quando agéncia iniciar o seu andamento e se lancar no mercado, ela dara inicio a uma
nova realidade, assim como é uma agéncia pequena, iniciante e sem experiéncia, a necessidade
principal dos recursos de comunicacao, é para mostrar que a agéncia se iniciou no mercado,

estd disponivel para trabalhar, buscar visibilidade. Além disso as divulgac6es visam mostrar
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qual a qualidade do trabalho da empresa, com o que ela trabalha, os objetivos dela para com o

cliente, enfim, mostrar os diferenciais da agéncia ao se colocar no mercado.

e O que vocé quer comunicar da sua agéncia?

A agéncia Orbita ao usar a ideia de companheirismo, inovagao e conexao, que mostrar
com sua comunicagao que: para uma agéncia trabalhar com a conex&o com o processo do cliente
e seus dia-a-dia, acompanhéa-lo diante de tudo que acontece durante o andamento de seus
projetos e a0 mesmo tempo ser inovadora, criando solucdes praticas, criativas e flexiveis, ela

tem que estar em Orbita, ela tem que ser Orbita.

e Objetivos de imagem:

A principal imagem que a agéncia Orbita quer mostrar, ¢ a ideia de inovag&o e conexéo,
ou seja, os dois substantivos passam a se tornar adjetivos para a agéncia, por ela trazer
alternativas, flexibilidade para o mercado da comunicacdo. Acompanhar, inovar e se manter
conectada, ndo séo atividades de qualquer agéncia, porém para a Orbita, estas qualidades sdo
atributos que a caracterizam. Ou seja, a ideia €, pensou em Orbita, ja lembra de inovacéo, 360,
conexdo, em oOrbita e companheirismo. Outro fator importante, pelo fato da agéncia ser
praticamente, formada por integrantes de 18 a 22 anos, a imagem dela também € de ser jovem,

trabalham com a constante mudancga, e usam da tecnologia como sua forca.

e Objetivos de marketing e vendas. Quantos clientes vocé quer conquistar?
Diante de uma longa analise de diversas outras empresas, de dentro e fora do ramo da
comunicacio, a agéncia Orbita optou pela construcdo de um plano de conquistas de clientes
que sera de clientes prospectados pelo menos 4 clientes fidelizados por més. O numero de

clientes contatos se baseardo em 70 por més, e 17 reunides marcadas.

e Problemas e Oportunidades:

Um dos grandes problemas identificados pela agéncia é o fato de ser iniciante e ndo ter
experiéncia de mercado, isso gera certo preconceito e fara com que diversos clientes deixem de
escolher a agéncia. Porém um fator interessante neste problema, é que pelo fato do pais estar
passando por um momento de crise, a escolha por empresas mais novas e que tendem a ser mais
flexiveis em relagdo ao preco, sdo mais viaveis, e neste caso, este problema pode se tornar uma

oportunidade.
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J& uma grande oportunidade que influencia e muito na entrada da agéncia no mercado,
é o fato dela esta trabalhando com o segmento de entretenimento, que é uma area que vem
crescendo, mesmo em épocas de crise. Assim agéncia, dificilmente terd problemas com baixa
do mercado, afinal os clientes das grandes, médias e pequenas empresas estdo sempre
consumindo estes produtos e servicos. Desta forma estes dois pontos, influenciam diretamente

os trabalhos da agéncia.

4.1.5. Estratégia Béasica

e Ferramentas de comunicacéo sugeridas:
Ferramentas de comunicacdo de grande utilidade para aumentar a visibilidade da

empresa sdo: eventos, midia digital, impressa e eletrénica.

e Pecas sugeridas:
As pecas sugeridas sdo: pagina dupla de revista, banner em site da internet, folhetos e

anuncios em televiséo e redes sociais da propria agéncia.

e Posicionamento da agéncia:
A empresa quer ser percebida pelo mercado como sendo inovadora, pois ela nasce, vive
e renasce, sempre entendendo e atendendo as necessidades dos clientes, sem deixar de
acompanhar as tendéncias do mercado e da sociedade. Além de transmitir a conexdo, um dos
pontos mais valorizados da Orbita, pois ela esta presente em todo o trajeto de seu cliente,

entendendo-o e atendendo-0, sem jamais abandona-lo no meio do caminho.

e Approach criativo:

Uma abordagem inovadora, moderna e atual.

e Podlices:

Logotipo; falar da conexé&o.

e Mercado:

ABC Paulista e Sdo Paulo capital, procurado obter clientes do segmento de

entretenimento.
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e Meios de Comunicacdo e Veiculos
- Revista: Revista Propaganda;
- Banner em site: Epoca;
- Canal de TV: Tv+ABC;
- Evento: Brazil promotion — Live Marketing and Retail;
- Redes sociais: Facebook, Youtube e Instagram;

- Folheto: Distribuido em eventos e na prdpria agéncia.

e Periodo da Campanha:
A campanha terd inicio no més de agosto de 2016, justamente por causa da participacao
da agéncia no evento “Brazil Promotion” e se estendera at¢ o més de dezembro do mesmo ano,
tempo suficiente para a agéncia conseguir conquistar alguns dos clientes que serdo

prospectados.

e Verba:
A verba estipulada para a comunicacdo da agéncia sera de R$ 64.000,00. Sendo que

neste valor esta incluido a verba para o evento e as pecas de comunicac¢do da agéncia.

e O que voceé vai comunicar?
Conexao, inovacdo e companheirismo, a fim de apresentar e convidar o publico para

fazer parte de um novo universo e entrar em Orbita.

4.2. Plano de comunicagao

A estratégia de langamento de um produto é a forma como ele sera visto e se serd
acolhido ou esquecido pelo mercado. A intencdo da comunicagdo é clamar a criacdo de uma
nova alternativa, de um novo material e essa divulgacao ajuda no conhecimento do publico ou,
no caso de empresas, dos clientes sobre um novo produto ou projeto de empreendimento.

Essa estratégia de lancamento se baseia em um plano de comunicagdo, que sdo
atividades que a empresa fard para conseguir alcancar um objetivo e, até mesmo, ganhar
visibilidade em meio a uma nova realidade no mercado.

A agéncia Orbita tragcou um caminho de orientacio de marketing, de acdes

comunicacionais que mostram diretamente como falar para o cliente que ha uma nova agéncia
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no mercado, claramente visando o fato de que, 0 bombardeio publicitario € muito grande, entéo,
ir direto ao ponto e se diferenciar seria 0 melhor caminho.

Outra ferramenta que a agéncia decidiu colocar como frente de divulgacéo, foram alguns
conceitos sobre como passar e deixar a mensagem guardada, como por exemplo: as divulgacoes
constantes em diferentes midias, deixando-a continuamente na mente do consumidor, para que
este ndo se esqueca da marca. Isso sera feito com propdsito de estar presente e ja pensando na
credibilidade de informac6es que serdo passadas aos clientes, em que o conceito se relaciona
com o ideal da agéncia de acompanha-los em todo seu trajeto, 0 que, consequentemente, ganha
a atencdo e garante a confiabilidade. A agéncia decidiu falar de maneira simples, para que nao
haja dividas sobre o0 que esta sendo apresentado.

Em termos gerais, a Orbita utiliza quatro pilares para se estruturar na sua comunicacao
de engajamento no mercado, que s&o: o plano de marketing, apresentacdo da identidade visual,
materiais para estratégia de comunicacao e a efetiva divulgacéo.

A conquista de clientes se baseia em buscar perfis de empresas com atividades em
entretenimento, ou seja: livrarias, editoras, cinemas, produtoras cinematograficas, entre outras;
e também diretores e donos de empresas - novas ou ja inseridas no mercado - e que tenham
interesse de investimento em comunicacéo. Estes fardo parte do projeto de prospeccéo, pois séo
0 publico-alvo da agéncia.

A notoriedade da empresa se dard a partir do investimento no primeiro passo para
aparicao no mercado, que serd uma alternativa criativa de mostrar: o que; 0 por qué; como ¢€; e,

se entrarem em Orbita, 0 que esperar.

4.2.1. Mind Map

A ligacdo que o cérebro faz para relacionar as informacdes que armazena sdo como
pontes que ligam alguns assuntos a um determinado padrdo, ou seja, 0 cérebro separa as
informac0es de acordo com as caracteristicas que elas tém, pois, informac¢es com argumentos
e assunto similares, ou que fazem relagdo de alguma forma entre eles, fazem mais sentido
armazenadas juntas. Esse mesmo raciocinio é o que acontece ao se fazer um mind map.

Do inglés mind, que significa mente e map, que em portugués significa mapa, ao se
tornarem uma palavra s6, fazem referéncia ao sentido de “mapear a mente”, isto significa que

esse artificio serve para tornar mais simples a ordem de entendimento sobre algum processo.
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Esse recurso de mapear as tarefas é de grande utilidade para uma empresa, afinal, isso
auxilia no armazenamento de informacgdes complexas e que precisam ser relacionadas entre si
para fazer algum sentido. Em uma agéncia ndo seria diferente. Por conta disso, a agéncia Orbita
optou por fazer um mind map, com a finalidade de dividir as etapas de seu langcamento, ele

serviu como guia para organizar suas atividades e para estabelecer metas e objetivos.
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4.2.2. Mensagem-chave

A ideia principal que a agéncia quer deixar na mente do cliente é de que ela 0 acompanha
em todo o seu trajeto, que faz parte do seu dia-a-dia e ndo o abandona jamais, criando, desta
forma, uma conexao entre a agéncia e o cliente, sendo esta muito valorizada pela Orbita.

Além disso, outra coisa que a Orbita quer mostrar ao publico é que anda de méaos dadas
com a inovacao, pois, para se destacar no mercado atual, é necessario ser diferente e inovar.
Com isso, espera mostrar que ndo busca por nimeros e sim por resultados. Desta forma, pode-
se resumir a Orbita em quatro adjetivos: conectada, inovadora, companheira e que faz

acontecer.

4.2.3. Meios a utilizar

Para cumprir com os objetivos e alcancar clientes, os meios que deverdo ser utilizados
séo de extrema importancia, pois serdo eles que fardo o papel de ponte entre cliente e agéncia.
A estratégia de comunicacdo citada acima é exatamente isso: trabalhar com a divulgacao
materializada.

A criacdo de pecas publicitarias tem real importancia, pois, com elas, cada pessoa que
as verem, principalmente se for a pessoa certa, sera representada por um passo a frente. E
necessario também entender quais meios de comunicacdo sdo mais influenciadores, afinal,
existe um perfil especifico, para empresas especificas, com empreendedores e/ou diretores de
marketing de determinados perfis e que buscam o mesmo objetivo: aparecer para seu publico.

Como a razdo entre o circulo que se cria entre cliente e agéncia tém muitos pontos a
analisar, é preciso entender como o cliente pensa e como ele procura por uma agéncia. Desta
forma, observa-se que o cliente tem trés principais focos: o preco, a estratégia e confianca,
portanto, a agéncia tem que ter atencao a esses pontos quando for divulgar sua empresa, para
que, desta forma, consiga a atencdo do cliente. Assim, estes empresarios (ou diretores de
marketing) tém locais, eventos, revistas, sites, jornais e canais de televisdo especificos que
fazem parte do seu cotidiano, ou até mesmo que sejam instrumentos de procura por novas
empresas. Esses fatores podem ser interpretados como estratégias para chegar mais perto do

cliente.
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Deve-se observar também quais meios utilizar na divulgacéo, sendo que os mais viaveis
sdo aqueles que tragam mais contatos para a empresa, afinal, contatos sdo sinénimos de
interesse e estes, possivelmente, podem virar um negocio no futuro.

Além disso, a criacdo de um ambiente confortavel e diferente, para uma empresa que
busca criatividade e inovagdo, é a melhor opc¢do. A agéncia utilizou objetos simples, porém
posicionados de forma adequada e inovadora para mostrar seu diferencial e inovar ao mesmo

tempo.

< =10

Figura 6: Agéncia Orbita - Sala de entrada
Fonte: Agéncia Orbita e Shutterstock

4.2.4. Quais serdo as divulgacdes e por qué

Como colocado anteriormente, existem alguns pilares que a agéncia Orbita sequiu para
elaborar o planejamento de comunicacdo, sendo essas seguidas para criar linearidade no
processo. O plano de comunicagdo, por exemplo, é como um trilho de trem, que serve como
um caminho a ser seguido, como uma referéncia sobre: o0 que e como fazer, quantos, e quais as
necessidades e prioridades de uma campanha.

Ja as estratégias de comunicacdo sdo os processos de materializacdo do que estaria
explicado no plano de comunicagdo, pois ele é qual trilho ou o raciocinio utilizar para
determinada ideia. Para desenvolver seus conceitos, algumas midias foram escolhidas para

realizar a divulgacdo da Orbita:
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As midias destacadas variam de impressas até as digitais e cada uma delas tem sua
justificativa e papel durante o periodo de divulgacao de langamento da agéncia no mercado.

A Revista e o folheto serdo aplicados nos meios, pois essas midias estdo muito presentes
na vida de empresarios, ja que sdo informacdes materializadas e que passam credibilidade.
Outras caracteristicas que fazem dela um 6timo investimento de comunicacéo € o fato de poder
direcionar a mensagem, ndo existe equipamento especifico para usar desta, o seu publico é
consolidado, ou seja, existe um publico que ja adere as midias impressas como fator principal
de busca por informacdo, é totalmente adaptavel e tem um contetdo mais aprofundado, dando
ao leitor maior contato com o que esta sendo apresentado.

O meio eletrénico também sera optado por ser um tipo de midia muito presente na vida
de qualquer pessoa e, assim, ajudara a atingir o objetivo, por alcancar, simultaneamente, muitas
pessoas. Além de ser instantanea, de facil comunicacao e entendimento da mensagem, também
tende a prender mais a atencé@o do espectador.

J& as midias digitais foram escolhidas, e ramificadas, em mais veiculos que 0s demais,
por ser o ramo que a agéncia esta preferencialmente abordando como forma de realizar as
divulgacOes de seus clientes, ja que a tecnologia estd diretamente conectada com conexao e
inovacao, dois pontos que a agéncia preza.

As midias digitais também sdo mais praticas e dindmicas e podem aglomerar diversos
assuntos em apenas um lugar, além de também ter circulacdo mundial em tempo real,
velocidade de informacdo, alto retorno em relacdo ao baixo investimento (se comparado com
uma midia impressa, por exemplo) e, ndo serve somente para a divulgacdo, mas também para
a fidelizacdo e conquista de novos clientes, por ter facil acesso, paginas de redes sociais, e
informagdes da empresa que permitem um contato mais direto.

Com isso, as midias onlines utilizadas na divulgacio da Orbita serdo: o banner de
internet, que sera divulgado em sites que tenham relagdo com negocios, noticias ou
entretenimento, para que as pessoas sejam abordadas continuadamente e em quaisquer
momentos que entrarem no site em que serd feita a divulgacdo. Além disso, a agéncia também
utilizara as redes sociais, como: Facebook (fanpage), Instagram e a criacdo de um canal no
Youtube. Serdo realizadas pelo menos uma postagem em alguma dessas redes sociais, a fim de
alcancar mais pessoas e aumentar a sua visibilidade. Além de tratar sobre temas sobre si, a
agéncia pretende realizar publicagbes sobre assuntos presentes na atualidade, como por
exemplo: a sustentabilidade, assim, este conceito cooperard com o desenvolvimento

responsavel da sociedade.
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Toda a programacdo sobre onde serdo veiculadas as informacdes da agéncia é
estabelecida quando o plano de comunicacdo é feito, sendo executado, posteriormente, nas
estratégias de comunicagdo. Portanto, se a empresa passa a ser conhecida, o terceiro passo € ir
até o cliente e conseguir trazé-lo ao negécio, fazer com que ele acredite no que lhe foi passado
e feche um contrato.

J& para apresentar a agéncia, o desenvolvimento de materiais de comunicagdo servem
como uma forma de organizacao para a empresa (no caso, a Orbita) identificar a si mesma e a
seus funcionarios, como prestadores de servicos; ter objetos com caracteristicas préprias de
identidade visual da corporacdo, que servem como identificacdo da marca em qualquer lugar,
ou seja, com esses materiais, a agéncia sera reconhecida, tanto pelo seu cartdo de visita, pelas
canetas, canecas, camisetas, quanto pela divulgacédo externa. Os materiais de identidade visual
servem como um RG da agéncia: todos sabem que €, por suas caracteristicas individuais e

Unicas.

4.2.4.1. Veiculos

Os canais que a agéncia Orbita usara como veiculo de propagacdo de suas divulgacdes,

relacionando com as justificativas acima serao:

- Televisdo: TV+, canal 27 da Net. Esse veiculo foi escolhido, para conseguir atingir
um maior publico nos municipios do ABC, ja que 0 evento que a agéncia participara em seu
langamento, atingira mais o publico de So Paulo capital.

- Revista: Revista Propaganda. E um veiculo conhecido por anunciar noticias de
negocios, pesquisas, tendéncias mercadologicas e profissionais sobre 0 mundo da comunicacéo,
publicidade e marketing. Vale apena investir em um veiculo que faca referéncia a area a ser
trabalhada pela agéncia.

- Folheto: Sera entregue durante o periodo das campanhas de lancamento, mas ndo tem
veiculo determinado, seré veiculado de maneira direta: distribuidos em eventos ou até mesmo
na propria agéncia.

- Redes sociais: Facebook, Instagram e Youtube, que séo artificios digitais, praticos e
simples, que fardo a agéncia conseguir lidar com clientes de forma mais direta e simplificada.

- Banner digital: Epoca, site de noticias, que trabalha especificamente com noticias

gerais, mas que também abrange assuntos como: profissionais, negocios e pesquisas.
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4.2.5. Evento de langamento da agéncia

Como uma forma de divulgacdo impactante, visando conseguir visibilidade maior neste
processo de langamento, a Orbita optou por uma participacio em um evento, que a ajudara
alcancar seus objetivos, pois 0 lancamento da agéncia neste, fara com que diversos possiveis
clientes a conhecam e vejam o que ela tem a oferecer, possibilitando um inicio e crescimento
de vendas. Além disso, a novidade que Orbita traz, em sua primeira divulgacéo de lancamento,

é algo inesperado e interativo, algo que busca causar curiosidade e interesse no publico.

4.2.5.1. Estruturacao da acdo

Nos dias atuais, as pessoas sdo dominadas pela tecnologia muito facilmente. Ao ver uma
camera, mulheres ja se arrumam, homens ja se ajeitam, pois essa € uma experiéncia diferente e
ninguém quer sair feio na foto. Pode-se dizer que a vida do ser humano € baseada nas
experiéncias e € por isso que ele esta sempre a procura de algo novo, para fazé-lo ter sensacoes
diferentes, inovadoras.

Foi com esse intuito que a agéncia Orbita pensou em como seria interessante usar da
tecnologia para conseguir se conectar com seus futuros clientes e com muitas outras pessoas. A

partir de entdo, criou-se a ideia para lancar a agéncia no mercado:

“Nos valorizamos boas experiéncias e inovagdo. Venha conhecer e entre em Orbita!”

Com essa frase, o primeiro passo da empresa é dado. O conceito de chamar atencao do
cliente com materiais rotineiros, o deixando confortavel, mas usando criatividade para ser
diferente, é o objetivo dessa divulgacao.

O evento Brazil Promotion - Live marketing and Retail, € um evento em ambito
nacional, que acontece nos dias 02 a 04 de agosto das 13h00 as 20h00 em Séao Paulo capital.
Foi escolhido pela agéncia por ser um evento que foca na divulgagdo de empresas inovadoras,
que trazem algo diferenciado para o mercado, lidando com criatividade. Além de também
estabelecer relagdo entre conhecimento do mercado e profissionais especializados, que mostram
quais sdo as suas tendéncias e como atuar nele. Desta forma, esse evento serd a melhor forma
de lancamento de uma agéncia, pois ele proporcionara grande visibilidade e fara da “conexao

que faz a diferencga”, um slogan perfeito para a ocasiao.
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Com isso, a Orbita utilizara dois espagos neste evento, um para seu stand e outro para
fazer algo diferente e inovador que ira conectar e trazer as pessoas até ele. E o conceito é
exatamente usufruir da comunicacdo 360 como uma definicdo de relacionamento por inteiro,
como uma conexao extrema, independente do ponto em que esteja presente, fazendo o cliente

r

ir até a agéncia e entender o que ¢é “estar em Orbita”.

4.2.5.2. Como vai acontecer

O evento que a agéncia participara tem o objetivo de reunir varias empresas diferentes,
do mercado da comunicacdo e empresarios que buscam por inovagdo para que, em um Unico
lugar, se estabeleca uma reuniéo de inovacao, criatividade, competitividade e conhecimento de

mercado. Segundo o site do evento:

A Brazil Promotion apresenta as principais novidades e lancamentos do ano em
produtos e servi¢os promocionais, brindes, presentes corporativos, produtos e servi¢os
para a realizacdo de eventos, graficas especializadas, agéncias, solu¢des para o
merchandising no ponto de venda, marketing digital, novas tecnologias, midias
interativas e muito mais. [...] Em apenas trés dias, vocé entra em contato com o que
h& de melhor e mais avangado no setor promocional e de varejo enquanto se diverte
com as diversas atracdes da feira: cenografia temética, performances e sorteios,
atracBes itinerantes, etc. (BRAZIL PROMOTION, 2016).

Neste ano de 2016, por ser um periodo com muita instabilidade econdémica, o mercado,
inclusive o de entretenimento, procura chamar cada vez mais a atencéo de seu publico, desta
forma, buscar maneiras de inovar nas ac¢Oes é de extrema importancia.

Os grandes empresarios, estdo procurando por produtos e servi¢os simples e baratos,
mas que ndo percam a qualidade e, a reflexdo sobre como ser flexivel a estas exigéncias, é o
que o evento mais preza: inovar é mostrar e ser diferente.

Outro ponto é que o mercado exige muito, também pelo fato da instabilidade que esta
passando, S80 empresas que sejam responsaveis quanto ao compromisso com seus clientes e
isso, a agéncia Orbita destaca como funcdo principal: acompanhar o cliente durante todo o
processo, e deixa-lo consciente de tudo que acontece, criando vinculos com ele e credibilidade.

A “conexdo que faz a diferenca”, é o lema da agé€ncia e também é um tema que se
destacara na feira, pois este, além de ser uma maneira criativa de mostrar o principio da

empresa, também é um bom slogan para atrair o cliente.
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4.2.5.3. Plano de acéo, descricéo da acéao

Agéncia optou em utilizar recursos tecnoldgicos em seu lancamento no evento. O
principal recurso a ser utilizado é uma grande tela touch com uma camera instalada, que sera
colocada proximo a entrada do evento. Quando a pessoa se posicionar na frente desta tela,
havera a opcdo de tirar uma foto, sendo que sua imagem estara em um fundo de espaco,
representando o “estar em orbita”, o que torna a a¢do mais interessante, além de despertar
curiosidade na pessoa, fazendo-a seguir 0s passos para ver o resultado final.

Para conseguir tirar sua foto, no fundo caracteristico de espaco, haverd a opgao de “tire
sua foto”, em que terdo alguns segundos, medidos por um temporizador, para a pessoa se
posicionar adequadamente e, caso a foto ndo saia como esperado, havera a op¢do de refazé-la.
Com a foto tirada, a pessoa pode selecionar a op¢do de impressao, para que sua foto possa ser
impressa e levada consigo.

Ao selecionar a opcao para imprimir aimagem, a foto saird em um cartdo em que havera
a foto da pessoa em destaque. Na parte de cima tera a informacao do nimero do stand da agéncia
Orbita, juntamente com seu slogan: “conexio que faz a diferenga” e seu logo e, abaixo da foto,
havera a seguinte frase: “Noés valorizamos boas experiéncias e inovagdo. Venha conhecer ¢
entre em Orbita”. A agéncia espera que, com isso, as pessoas sintam-se intrigadas e curiosas,
fazendo com que busquem o stand para mais informagdes.

Diante disso, como dito anteriormente, a Orbita estara presente em dois espagos e, com
essa acdo, a chamada do cliente para conhecer a empresa serd mais facilmente efetivada, pois
esta € uma boa forma de mostrar a esséncia da empresa: de que esta sempre conectada com seus

clientes, acompanha-os em seus trajetos e que tem a tecnologia e a inovacao a seu favor.
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CLIQUE AQUI
PARA TIRAR
SUA FOTO

IMPRIMIR

S

Figura 7: Tela touch - Evento de lancamento
Fonte: Agéncia Orbita

Figura 8: Cartdo com foto - Evento de lancamento
Fonte: Agéncia Orbita



Figura 9: Stand - Evento de langamento
Fonte: Agéncia Orbita

4.2.6. Cronograma de lancamento
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Para a divulgacdo do langamento da Orbita, 0 cronograma serve para organizar as épocas

e periodos em que as pecas serdo veiculadas, a partir do langamento da agéncia no evento.

A imagem a seguir apresenta as datas de cinco meses de divulgacdo da agéncia, visando

que o evento, sera o projeto de divulgacdo inicial e mais importante para conseguir visibilidade

e, a campanha pds-evento, sera para complemento e continuidade das primeiras publicacdes;

dar inicio a um processo de prospeccdo, conquistando os clientes do primeiro contato, e

buscando mais em um segundo momento.

Cronograma 2016 - Divulgagao de langamento

Redes Sociais

Banner de internet

Agosto Stembro Outubro Novembro | Dezembro
Agbes /Midia S3|S4|S1|S2|S3|S4|S1|S2|S3|S4|S1|S2|S3|S4|S1|S2|S3|S4
Evento
Televisdo
Revista
Folheto

Tabela 5: Cronograma de langamento
Fonte: Agéncia Orbita
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Para realizar sua divulgacdo, a Orbita optou por fazer uma propaganda mais constante
durante seus primeiros meses, para reforcar a imagem da agéncia e torna-la conhecida ao
publico, mostrando também sua representatividade no mercado. Com isso, em agosto ha o
evento em que fara sua primeira aparicdo (Brazil Promotion), juntamente com divulgacgdes em
televisdo, folheto, redes sociais e banner em site de internet; em setembro, havera o folheto e
redes sociais; em outubro, um anuncio de pagina dupla de revista, folheto, redes sociais e banner
em site; em novembro, a agéncia espera ja ser reconhecida pelo nome e ter alguns clientes fixos,
0 que permite que ela realize divulgacGes apenas com folhetos e redes sociais; em dezembro,
para finalizar a etapa do langamento, a Orbita continua usando folhetos e redes sociais, mas
também volta com o banner em site.

Como a agéncia ainda ndo € muito reconhecida, a pés-divulgacdo, com mais ou menos
frequéncia, funcionara como um processo de reconhecimento e de visibilidade da marca sem,

jamais, perder a conexdo com seu publico.

4.2.7. Depois que ja sei quem é, o que fazer?

Ap0s o evento, a agéncia trabalhard em um projeto de contatos com possiveis clientes

que conseguiu no evento, mas também dara continuidade em seu processo de divulgacéo.

4.2.7.1. Como sera o primeiro contato

A partir do momento que a empresa passa a ser conhecida, os contatos diretos com 0s
possiveis clientes, que fazem parte do plano de prospeccao, sao colocados em pratica, ou seja,
e-mails, ligagOes para conseguir marcar reunides de apresentacdo, ou quaisquer contatos para

conseguir um relacionamento, serd iniciado nessa fase, pds-evento.

4.2.7.2. Como vamos nos aproximar do cliente

A cada contato e um possivel relacionamento, havera algum encontro de descontragéo,
para continuar proximo do cliente, o deixando seguro, confiante e confortavel quanto ao projeto
ou guanto a posicdo da empresa. Isto significa que, o acompanhamento do desenvolvimento de
um projeto, ou 0 companheirismo para conseguir ganhar a confianca e a conta, serdo passos

calmamente realizados e que fardo o caminho ao resultado se tornar mais facil.
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Para garantir a continuidade de um cliente com a agéncia, ela realizard pequenas a¢des
gue mostrem para ele o0 quanto é importante para a empresa, como por exemplo: 0 envio de
brindes ou e-mails marketing, algo que seja simples e gratificante. Essas a¢des serdo individuais
e terdo o foco de mostrar que o cliente é uma peca fundamental na empresa, afinal sem ele a
Orbita n&o sobreviveria!

Conseguir mostrar para o cliente uma boa probabilidade de resultados é garantir que ele
confie no processo que estara se arriscando e, mesmo que esse conceito seja mostrado no
decorrer do processo, é preciso esclarecer, principalmente na etapa final, que a agéncia confia
no produto/servico e, juntamente com a empresa, esta trabalhando para conseguir efeitos, pois
o resultado para o cliente é a garantia da agéncia. Estas serdo medidas tomadas pela Orbita,
para conquistar o cliente.

ApOs a conquista, todo o processo da realizagdo para o projeto e trabalho para a
divulgagdo da empresa do anunciante se iniciard e, mesmo nessa segunda etapa, O

acompanhamento e informes sobre o andamento, ndo deixara de existir.

4.2.7.3. Manchete

Para conseguir anunciar em uma revista ou jornal existem alguns recursos para esse
feito, colocando a agéncia como um assunto de uma matéria, sem precisar realizar altos
investimentos na veiculagéo.

Uma forma de conseguir utilizar os recursos da imprensa ¢ dando-lhe uma série de
informacdes e agrados para que ela possa levar isso como um presente e, assim, fale sobre a
empresa, ou seja, esse conjunto de informagdes e brindes é chamado de press kit (kit para
imprensa), que tem fungdo de solicitar uma matéria em alguma midia impressa “gratuitamente”,
para que uma agéncia ou empresa seja colocada como noticia.

Nesse press kit, sdo incluidos: um press release, que é um texto que aborda
caracteristicas sobre a agéncia; uma foto dos socios; uma foto da agéncia; pautas, que sdo
assunto possiveis de virar noticias, como por exemplo, algum evento que sera realizado
futuramente, um novo video que foi lancado ou uma acédo; algum brinde, como: canecas,
canetas, cadernos, camisetas, toalhas, entre outros. Quanto ao design, é necessario que todo o
conceito usado para ilustrar a agéncia seja algo que tenha sua identidade visual e que, além

disso, tenha a ver com a sua ideia e esséncia.
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A Orbita optou por um press kit diferente, interessante e inusitado, que busca despertar
interesse. Com esse conceito a agéncia decidiu trabalhar com a ideia de inovar e fazer algo
diferente, algo que esteja “em Orbita”.

Como sera mostrado abaixo, a imprensa ganharia o folheto da agéncia, que fornece
informacdes sobre quem é a Orbita e o que ela faz; um relégio, simbolizando o espago em seu
design; um chaveiro, com o logo da agéncia; um lapis e dois pen drives personalizados. Esse
conteddo faria parte dos brindes.

Ja o press release e as pautas, serdo enviando em um envelope e, as fotos da agéncia e
dos socios serdo montadas como um album em uma pasta.

Como ultimo conteudo, para identificacdo e forma de saber como contatar a agéncia,

serdo enviados, cartdes de visita da Orbita.

Figura 10: Presskit - Agéncia Orbita
Fonte: Agéncia Orbita
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4.3. Plano de prospeccéao

O plano para conquistar os clientes e as estratégias abordadas pela agéncia Orbita
estabeleceram conceitos que fazem a agéncia chegar proxima deles por diversas formas,
portanto, foi determinado um padrdo sobre: quais clientes procurar; onde serdo buscados;
informacdes sobre a empresa; e a quantidade de prospec¢do mensal.

Primeiramente, para dar inicio ao plano de prospeccdao, foram elaboradas caracteristicas,
sobre quais clientes (empresas), a agéncia ira prospectar, levando em consideracdo o mercado

e publico-alvo, logicamente. Entdo, os perfis destacados foram:

- Empresas que trabalhem com setor de entretenimento;

- Que sejam carentes ou ndo de planos de comunicacéo e divulgacéo;
- Trabalhem off-line (escritérios) ou online (digital);

- De pequeno, medio e grande porte;

- Nacionais ou internacionais.

Quanto a estas empresas, até mesmo uma regido especifica foi estabelecida, para que a
houvesse uma coeréncia quanto a prospeccao de cliente. As localidades sdo: Sdo Paulo capital
e 0 Grande ABC paulista.

Observou-se também que, grandes numeros de empresas de entretenimento estdo
localizadas nestes locais, pois séo ambientes metropolitanos e que se encontram no estado com
0 maior PIB do Brasil, e em segundo lugar em indice de desenvolvimento humano e renda per
capita.

Diante da necessidade de chegar até os clientes, ha o estudo sobre os lugares onde estes
vao a procura de negdcios; eventos que sempre estdo presentes; informacdes que podem ser
encontradas sobre as empresas; dados secundarios, que também sdo fontes que servem como
ponto de referéncia para encontrar os clientes e, assim, tornam-se atividades estratégicas.

Com essa andlise, observou-se que as fontes em que os possiveis clientes mais devem
ser procurados variam em dois patamares: um por divulgacao interna da empresa e outra sendo
informacdes fornecidas por outras entidades, que pode ser interpretada como por divulgacédo

externa. Exemplificando cada uma, tem-se:
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e Interna:

- Revista;

- Publicacdo técnica;

- Outdoor;

- Anuario;

- Indicac@es de clientes ou de pessoas internas da agéncia;
- Pesquisas em sites;

- Matérias em jornais;

e Externa:

- Eventos;

- Feira;

- Congresso;

- Vista direta;

- IBGE ou Secretéria Estadual do Planejamento;
- Sindicatos da categoria;

- Observacdo em ambientes externos;

Estes se caracterizam como principais ambientes, midias e ferramentas de negocios para
prospectar novos clientes.

Algumas atividades que constam no plano de prospeccéo, sao as acdes realizadas para
conseguir contato com cliente para efetivar, procurar por novos negdcios, ou contatos para criar
novos projetos, porém sendo estes os clientes ja ativos ou ndo na agéncia. Algumas delas podem
ser destacadas sendo: mala-direta, telefonemas, via internet, usando e-mails e contato direto em
geral.

Pelo fato de uma agéncia trabalhar com as estratégias da empresa e buscar sempre
entender o ramo e segmento do cliente, algumas informacdes séo essenciais para compreender
como a empresa funciona, suas necessidades e prioridades. Para conseguir ter acesso a essas
informacdes, a agéncia decidiu elaborar um pequeno questionario que sera feito, em alguns

casos, diretamente ao cliente e, em outros, serdo buscadas respostas por fontes secundarias.

1. Qual o tamanho da empresa?

2. Qual o ramo?
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10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.

Quais as prioridades da empresa?

Quiais as necessidades do cliente?

Quais os principais concorrentes?

Estes fecham o ano com lucro ou prejuizo?

O que a empresa quer mostrar?

Qual o produto e o servi¢o?

Qual o maior desafio que a empresa esta passando?
Quais os obstaculos que visa ser um problema?
Qual a situacdo do mercado?

Quanto o cliente pensa em investir em comunicagao?
Qual o proximo passo do cliente?

O que gostaria de mudar?

Entende sobre planos de negécios?

Quais resultados espera com a divulgagéo?

162

Com as ambicdes da agéncia, sobre quanto conseguir prospectar e a preocupagdo com

a demanda do mercado, foi estabelecido uma meta para que a agéncia pudesse nortear a

quantidade de clientes a contatar, reunides marcadas e contratos fechados. A proporgéo que foi

usada, observando a demanda do mercado de entretenimento no pais, foi de que: a cada 16

contatos, seriam marcadas 4 reunides e 1 contrato seria fechado, assim, com essa referéncia foi

estabelecido a demanda:

Grafico de prospeccao
120
100
80
60
40 : =
20 | b, > S .
o . — I— i I =

Més X Més Y MésZ

Contato para Prospecgdo  BWAgendamento de reunides  ®Fechamento de contrato

70 contatos com clientes; . 17 clientes; .

Equacdo 8: Gréfico de prospeccédo
Fonte: Agéncia Orbita
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4.3.1. Cliente de prospeccao

Ao elaborar o plano de prospeccdo, € possivel observar os possiveis clientes que a
agéncia Orbita ira prospectar: perfis selecionados que serdo abordados pelo atendimento para
conseguir fazer destes aspectos, futuros clientes e negdcios.

Com esse plano elaborado, a agéncia, procurara prospectar 1 cliente de grande porte, 2
de médio porte e 3 pequenos, pensando em empresas dentro das caracteristicas vistas como

publico-alvo e visando conseguir contato.

e Clientes a serem prospectados:

- Grande: Netflix;
- Médio: Omelete, Playarte;

- Pequeno: Bar Cinemin, Nosso Bar Brahma, Teatro Lauro Gomes.

Uma agéncia, ao ser contratada, é avaliada pela sua credibilidade e nivel de
confiabilidade, ou seja, as empresas procuram por agéncias que sejam responsaveis, mas que
mostrem suas responsabilidades com acdes e atitudes, que reforcem esses valores. Assim a
agéncia Orbita, elaborou algumas alternativas de acompanhamento com o cliente, apds os
primeiros contatos, para reforcar a ideia de que ele é um cliente especial, e um cliente que terd

atencdo necesséria.

e Essas acGes se destacam em:

- Envio de uma carta de apresentacao para o cliente, mostrando o interesse de ajuda-lo;

- Convite para um café ou almogo para confirmar se hd ou ndo, mais davidas;

- Estar sempre atento as duvidas e necessidades do cliente;

- Mostrar controle dos procedimentos, para o cliente se sentir confortavel com o
andamento do trabalho;

- Apresentar um incentivo para a efetivacdo das vendas;

- Apresentar informacdes sobre o mercado, deixando o cliente ciente do seu circulo
comercial,

- Identificar, sempre, a finalizacao de alguns procedimentos do projeto, mostrando assim

para que o cliente veja a campanha progredir.
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Todo o contetido que foi elaborado para a prospeccao, é incentivado por um projeto de
conquistar clientes com o ideal de trabalhar com diferenciacéo, apresentacdo de novidades e de
oferecer um tratamento atencioso a eles, para que a esséncia da Orbita seja sentida e

compreendida.

4.4. Funil de vendas

O funil de vendas € processo de descobertas sobre oportunidades de vendas, que se
baseiam, em contato inicial, pesquisa, considerar pontos positivos e negativos, observar se o
cliente € o publico em potencial da empresa e converter esse cliente em um negocio
propriamente dito.

Esse método, € uma identificacdo de possiveis vendas, que sdo medidos pelo que €
oferecido e a reversdo desse produto em venda, ou seja, o processo deste modelo de “pesquisa”
€ uma maneira de conseguir alcancar clientes de uma maneira estratégica, sendo que cada etapa
desse funil, serve como uma peneira sobre os clientes que nela entram.

O formato que a agéncia Orbita optou, foi de classificar todos os clientes que entrassem
no funil de vendas, sendo que seriam filtrados aqueles que tivessem caracteristicas especificas,
como o segmento. Além disso, a quantidade de clientes apresentadas no funil, baseiam-se no
plano de prospeccéo, apresentado anteriormente, e o foco é sempre peneirar os interessados,
que querem o servico, buscam inovacéo e as qualidades e projetos que a agéncia tem a oferecer.

Segue abaixo uma imagem ilustrativa sobre como ¢ formagao do “funil de vendas” da

agéncia Orbita:

Atrair = 70 clientes

Gerar Leads = 40 clientes
Converter em Oportunidades = 17 clientes

Gerar Vendas = 04 clientes

Equagdo 9: Funil de vendas
Fonte: Agéncia Orbita
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Como é possivel observar, esse grafico possui quatro etapas, sendo que estas podem
variar de acordo com a estrutura da empresa e/ou estratégia usada por ela.

Na primeira etapa, que € a de contato inicial com o cliente, o conceito trabalhado se
baseia em chamar a atencdo do cliente, fazendo com que ele va até a empresa ou, se for o
contrario, a empresa ir até o cliente, seja recebida, para conseguir uma oportunidade. Com essa
primeira fase concretizada, comega a real analise do publico-alvo, ou seja, partir do momento
que o cliente foi atraido, o ideal € considerar suas caracteristicas e definir se o prosseguimento
desse projeto vale a pena.

Vale lembrar que, como dito anteriormente, os clientes que entram neste funil, séo
aqueles que antes mesmo de dar inicio ao funil de maneira pratica, foram selecionados diante
do segmento, o que deixa a classificacdo e filtro mais simples. Assim a agéncia deixa que estes
perfis sejam os principais a serem escolhidos e que passem para 0s proximos processos.

A segunda etapa € a de criacao de leads, que € o momento de filtracdo diante da analise
feita durante a atracdo dos membros, fazendo com que esses perfis de clientes especificos se
tornem prospects, ou seja, se tornem possiveis negocios. Assim, nessa fase, ha um momento de
pesquisa sobre o produto, servico ou ideia, que no caso da Orbita, seria um servico. Isto é, a
fase de gerar leads, é a fase que os atendimentos da agéncia, observam se o que foi oferecido
causa interesse no cliente, o que faz este passar para uma fase avante.

A agéncia usaria como estratégia, o uso de informag6es sobre trabalhos anteriores, ou
uso de trabalhos experimentais, para apresentar as habilidades da empresa e criar interesse dos
clientes diante dos projetos apresentados.

A terceira etapa € de classificagdo do cliente de um prospect, para um prospect
qualificado, ou seja, é diferenciacdo sobre um cliente que apenas se interessa e outro que tem
intencdo real de comprar o que esta sendo oferecido. Esse processo classificado na imagem
como “converter em oportunidade”, é trocar 0 duvidoso pelo garantido. Neste processo, todo o
contexto sobre interesse ja foi estabelecido, o proximo passo € entender o cliente e fazer as
necessidades dele um resultado esperado, ou seja, € nesse processo que as apresentacdes de
projetos e atividades sdo feitas para conseguir conquistar o cliente para uma conta prestes a ser
fechada.

O servico de pesquisa e entendimento sobre quem € o cliente € uma das formas que a
agéncia decidiu usar para conseguir montar propostas. Negociacao de pre¢os e prazos também
sdo maneiras para conseguir mostrar a flexibilidade da agéncia, e 0 interesse desta para

conseguir concretizar resultados para a empresa e assim mostrar que além de uma empresa que
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tem o trabalho de divulgar o produto, servigo ou ideia de outra, ela € uma companheira, que
fara de tudo para conseguir efetuar resultados, fazer acontecer e criar inovagoes.

O ultimo, porém, realmente ndo menos importante, € o de gerar vendas, ou seja, fechar
negocios. Esse processo leva em consideracdo todos aqueles que foram realizados
anteriormente. Essa etapa € o prosseguimento de uma negocia¢ao com o cliente, isso é, ap6s
haver uma negociacdo, sobre prego, prazos, trabalhos realizados e eficacia, o projeto esta no
ponto de assinatura de contrato que, resumidamente, € o processo final, porém, que s esta
comecando.

Ja no processo final, a agéncia dedicara-se aos negdcios, ou seja, fornecerd, documentos
necessarios sem maiores problemas, contribuird com a facilitacdo dos processos e comprovara
com resultados a justificativa de que inovagdo, conexdo, e companheirismo, podem fazer
diferenca em um processo de negocios.

A agéncia Orbita decidiu trabalhar com estes processos, elaborando estratégicas para
cada etapa, sempre prezando o companheirismo, mostrando para o cliente que tera resultado e

que sempre inova.

4.5. Mas por que tudo isso?

A materializacdo de um plano torna alguma atividade antes idealizada em algo real e
tangivel e, no caso do lancamento da agéncia Orbita e toda a sua estruturacdo para se manter
conhecida no mercado, ndo foi diferente. Todo o planejamento de como seria a divulgacéo
inicial, e como seriam o0s préximos passos, foram concretizados quando plano estratégico de
comunicacdo e plano de prospeccdo foram elaborados e estudados para sempre efetivar o
conceito de ganhar visibilidade, passando assim a ser um plano muito simples, pois todo

caminho ja estava tragado.
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5. MATERIALIZACAO CRIATIVA

Apobs todas as estratégias elaboradas, chegou o momento de concretizar todo o
planejamento com as pegas de divulgacdo da agéncia, juntamente com o conceito do logotipo,

seu brandbook e manual de identidade.

5.1. Logotipo

Logotipo (ou logo), € uma maneira de diferenciar uma marca por meio de uma
representacdo grafica que forma um dos elementos mais importantes na criacdo da identidade
visual. Ele é criado utilizando os conceitos de branding na publicidade. E essencial que o
logotipo seja simpatico, atraente e Unico, pois ele identifica e diferencia uma marca da outra.
Todavia, um logo ndo se baseia apenas na estética, ele também possui algum significado, que
representa a esséncia da empresa. Com isso, trabalham-se com tipografias, cores e diferentes
conceitos das artes plasticas, para produzir o sentido e o encanto necessario em um logotipo.

Utilizando estes conceitos, a Orbita desenvolveu o seguinte logo:

Figura 11: Logotipo - agéncia Orbita

Neste logotipo, os circulos maiores representam os diferentes trajetos a serem seguidos, sendo
que a juncdo de linhas pontilhadas e continuas representa exatamente isso: os diferentes caminhos a
percorrer, uma vez que cada um deles cruza com a palavra Orbita, que esta presente em cada um dos

circulos, ja que o companheirismo e a conexao sao uns dos pontos fundamentais da agéncia.
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Os circulos menores representam os clientes, sendo que cada um segue diferentes caminhos,
porém sem nunca sair da Orbita. A agéncia tem como objetivo acompanhar, entender e atender todas as
necessidades de seu publico, garantindo sua satisfacdo total. E uma agéncia que, acima de tudo, quer
fazer acontecer. Além disso, a fonte utilizada transmite clareza, leveza e organizacdo, que refletem a
ideia de precisdo e efetividade.

As cores variam entre tons de azul e vermelho que, simbolizam harmonia e energia,
respectivamente. Elas também se assemelham as cores do universo, que é o local onde se concentra tudo
0 que existe. O contraste entre cores quentes e frias representa a agéncia como um todo, ou seja, formada

por pessoas com habilidades diferentes que, quando unidas, formam algo magnifico.

5.2. Manual de identidade

Um manual de identidade € composto por normas tecnicas, especificacdes e
recomendac0es para a utilizacdo da identidade de uma marca. Ele faz com que as propriedades
visuais desta mantenham-se as mesmas, facilitando o seu reconhecimento. O sucesso de uma
empresa esta conectado com a forma que suas ideias e conceitos sdo transmitidos ao publico,
sendo que estas devem ser exploradas, principalmente, na identidade visual. De acordo com
Vito (2013):

A identidade reproduz a realidade, ou seja, mostra quem é a empresa e como ela atua;
a imagem, por sua vez, realca como a empresa é percebida no mercado. O manual da
identidade visual informa aos clientes, fornecedores e parceiros como a marca deve
ser aplicada em pecas de comunicacdo, criando uma agradavel marca corporativa,
mencionando a imagem que a organizacao deseja transmitir. (VITO, 2013).

A comunicacdo visual deve ser bem trabalhada, pois € a primeira impressdo que sera
passada ao publico e, portanto, o influencia na identificacdo e reconhecimento que tera sobre a
empresa. Se a identidade visual estiver mal formulada, ndo ird transmitir credibilidade e muito
menos conquistar o mercado.

Diante disso, a Orbita pensou e trabalhou em uma identidade visual que mostra tudo o
gue a agéncia é. Para haver a padronizacao, foi elaborado um manual de identidade visual, que

apresenta conceitos e instrucdes de como a marca deve ser usada e aplicada. Confira a seguir:
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MANUAL DE
IDENTIDADE VISUAL

Figura 12: Manual de identidade — Capa
Fonte: Agéncia Orbita

< ADTESEIACAO ssus ves uasssssssinss vinnisasvainvb EarshaRaHRH R SRS SRRV R

 CONCBID iovenimmnsacis
. Versoes do logotipo......
. Malha construtiva......
. Area de protegao......
. Padr&o tipografico.....
. Padrédo cromatico......
. Fundos fotograficos......
. Aplicagdes incorretas....
10: Papelaria.:ssssvissviesnsiss
11. Diversos........ .
12: SINAlZACAD rwns T R

O NO U D WN =

=}

Figura 13: Manual de identidade — Sumario
Fonte: Agéncia Orbita



APRESENTACAO

O manual de Identidade Visual orienta e guia a utilizagdo do
logotipo da agéncia Orbita, com o objetivo de consolidar o padrdo
da producdo gréfica dos materiais de divulgacdo institucional,
fornecer consisténcia, uniformidade e valores a comunicag&o.

Este manual é uma ferramenta para auxiliar na gestdo da marca
e deve ser consultado na criagao de qualquer produto que receba
a assinatura visual da empresa, a fim de manter sua identidade.

Além da conceituacdo e contextualizagdo nas aplicacoes da
marca, este manual possui informacdes técnicas e diretrizes para
sua correta aplicagdo em diferentes meios de comunicagdo.

=
/' SN Cumprir estas recomendacdes € de
B A e B grande relevancia, pois estas garantem
{1 IORBITA uma estratégia de comunicagao unificada
\ ',‘ o f?Z com que marca nao perca sua
\’O~ -’ esséncia.

Figura 14: Manual de identidade — Apresentacao
Fonte: Agéncia Orbita

Orbita significa a trajetoria circular que um corpo
percorre ao redor de outro, sob a influéncia de
alguma forga externa. A agéncia adotou este nome
com o intuito de representar continuidade e
conexao, a fim de criar um vinculo com os clientes,
manté-los interligados e realizar uma comunicagao
continua. Nesse percurso, a Agéncia Orbita busca
trabalhar com uma visdo 360° com o principio de
“nascer, viver e renascer”, ou seja, que sempre o
inova em sua maneira de comunicar. /

Jf 777N
No logotipo, os circulos maiores representam os 'I‘ \ 7 0
diferentes trajetos a serem seguidos, visto que a \. 50
Orbita estd presente em cada um deles, pois o he Sy
companheirismo é um dos pontos fundamentais da
agéncia.

Figura 15: Manual de identidade — Conceito
Fonte: Agéncia Orbita
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CONCEITO

Os circulos menores representam os clientes, am—
sendo que cada um segue diferentes caminhos, Fe 8

z . A . ~ . !
porém sem nunca sair da Orbita. A agéncia tem ! :
"\ %

como objetivo acompanhar, entender e atender /!
. - ) ; N

todas as necessidades de seu publico, garantindo | o

sua satisfagdo total. !

A fonte utilizada transmite clareza, leveza
e organizagao, que refletem a ideia de precisdo e ORBITA
efetividade.

As cores variam entre tons de azul e vermelho que,
simbolizam harmonia e energia, respectivamente. Lo \
Elas também se assemelham as cores do universo, ¢ \
que é o local onde se concentra tudo o que existe. | | ORBITA
O contraste entre cores quentes e frias representa \
a agéncia como um todo, ou seja, formada por ) - R
pessoas com habilidades diferentes que, quando

unidas, formam algo magnifico. - i

Figura 16: Manual de identidade - Conceito Il
Fonte: Agéncia Orbita

J VERSOES DO LOGOTIPO -

ORIGINAL VERSAO COM VERSAO BRANCA
VERSAO EM CORES TIPOGRAFIA BRANCA & 7
Versao indicada para
Versdo mais indicada Versao indicada para fundos coloridos
e preferivel para aplicagao. fundos escuros. e estampados.
I"‘- -
g N .
; N0\ P
{ [ORBITA ORBITA
‘\\ N
\, o
o
VERSAO EM TONS VERSAO EM TONS VERSAO APENAS
DE CINZA DE CINZA TIPOGRAFIA
Versao para situagoes em Versdo para situagdes em Versdo para fundos
que cores ndo podem ser que cores ndo podem ser fotogréficos necessarios.
utlizadas (com fundo claro). utlizadas (com fundo escuro).
": \\
'
{(oRrBITA ORBITA
\\ ’I'
\, e
DO H

Figura 17: Manual de identidade - VersGes do logotipo
Fonte: Agéncia Orbita
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' MALHA CONSTRUTIVA

Para sempre manter as proporgdes exatas do logo, um diagrama modular
construtivo, que indica alinhamento e proporgdo dos elementos, € usado.
Cada maddulo equivale a letra “0” do logotipo.

1x =1 mddulo

0

9/3 x

REDUGAO MAXIMA

Para que a legibilidade do
logotipo ndo seja prejudicada
€ estabelecido um limite de

redugdo maxima de 2 cm.

L P ™y
11x @

Figura 18: Manual de identidade - Malha construtiva
Fonte: Agéncia Orbita

~ AREA DE PROTECAO

A area de protegdo tem o intuito de criar ge>
limites para que outros elementos ndo o N
interfiram no logotipo, garantindo sua

.

legibilidade e a integridade da marca.
A drea de espacamento determindada
€ de 1 mddulo para cada lado.

EXEMPLOS:
ERRADO CORRETO
1"“- “~ o 22 ~
J \ / 7~
H [ORBITAH = |ORBITAH
\\\ s ! \\\ \_/‘/
0. hoW

Figura 19: Manual de identidade - Avrea de protecdo
Fonte: Agéncia Orbita



' PADRAO TIPOGRAFICO

PADRAO INSTITUCIONAL

A tipografia usada no logo foi a “Basic Title Font” e ela pode ser utilizada em
pegas de divulgagdo da agéncia.

BASIC TITLE FONT
M BB CC DD EE FF GG HH Il JJ KK LL MM NN 00 PP 0Q
RR S TT UU WV WW XX YY 77

PADRAO DE APOIO

E indicado, para uso primario, todas as variacdes da fonte “Berlin Sans FB”,
em titulos e palavras em destaque nas pegas de comunicagdo da empresa.
Nenhuma outra fonte deverd ser utilizada em hipétese alguma.

Berlin Sans FB - Regular
Aa Bb Cc Dd Ff Gg Hh li Jj Kk LI Mm Nn Oo Pp Qq
Rr Ss Tt Uu Vv Ww Xx Yy Zz

Berlin $ans FB - Bold
Aa Bb Cc Dd Ff Gg Hh li Jj Kk LI Mm Nn Oo Pp Qq
Rr $s Tt Uu Vv Ww Xx Yy Zz @

Figura 20: Manual de identidade - Padrdo tipografico
Fonte: Agéncia Orbita

y PADRAO TIPOGRAFICO

Para textos e subtitulos, com as mesmas finalidades, é utilizada a fonte
“Tahoma” (em todas as suas versdes). Nenhuma outra fonte devera ser
utilizada em hipétese alguma.

Tahoma - Regular
Aa Bb Cc Dd Ff Gg Hh Ii Jj Kk LI Mm Nn Oo Pp Qq
Rr Ss Tt Uu Vv Ww Xx Yy Zz

Tahoma - Bold

Aa Bb Cc Dd Ff Gg Hh Ii Jj Kk LI Mm Nn Oo Pp Qq
Rr Ss Tt Uu Vv Ww Xx Yy Zz

Figura 21: Manual de identidade - Padrao tipografico Il
Fonte: Agéncia Orbita
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J  PADRAO CROMATICO

\
]
'\\ U, R B,I TA A textura se encontra em formato JPEG e esta
N _," disponivel para download somente no site da
o agéncia.

PALETA DE CORES ADICIONAL

Para ter materiais e aplicagdes que combinem com a textura utilizada pela
marca em seu logo e preservar a identidade, utilize a paleta de cores.
Quando utilizadas em impressdo, as cores devem seguir rigorosamente os
padrdes.

#7181C3 HSABSC2 HOCBA96
CMYK RGS CMYK RGE
c 13 C 82 R 9%

Figura 22: Manual de identidade - Padrdo cromatico
Fonte: Agéncia Orbita

J FUNDOS FOTOGRAFICOS -

Quando aplicado sobre fotografias, o logotipo deve se destacar. A versao
utilzada deve garantir bom contraste com o fundo e, caso necessario, é
permitido o uso apenas da tipografia do logo para que a marca ganhe
atengdo. Fica vetado o uso do logotipo em imagens que prejudiquem sua
visualizagdo e sobre elementos importantes da figura.

PERMITIDOS

Figura 23: Manual de identidade - Fundos fotograficos
Fonte: Agéncia Orbita
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. o
~0-- . Qs
Nao girar em qualquer Nao distorcer o logotipo. Nao inverter o sentido
sentido. da tipografia do logo.
vi18d0

ORBITA .\ /! BITA
ORBITA .

Nao utilizar cores que

m

viigyo
ORBITA

N&o mudar a fonte

: N3o separar a tipografia
do logotipo. N

p nao correspondem ao
dos circulos de

5 padra matico.
qualquer maneira. padrao cromatico

Néo utilizar o logo com N3o utilizar fundos com
tipografia preta cores ou texturas semelhantes
em fundo preto. ao padrdo cromatico.

Figura 24: Manual de identidade - Aplicagdes incorretas
Fonte: Agéncia Orbita

4

APLICACOES

A MARCA

Figura 25: Manual de identidade - AplicacGes da marca
Fonte: Agéncia Orbita
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PAPELARIA

Impressdo em Papel Couché
Gramatura: 300g
Cor: 4x4 Cores
Com laminagao fosca e verniz
localizado frente e verso.

s Nathalia Channoschi
% ~ i "DIGITAUSOCIAL MEDIA
’ \ B
'l /\ \ é
1 ] H Rua José Versolato, 111
' QRB T A : Baeta Neves - SBC/SP
\ N/ g (11) 5555-5555
o 3
o ag.orbita@gmail.com

Figura 26: Manual de identidade — Papelaria
Fonte: Agéncia Orbita

PAPELARIA

PAPEL TIMBRADO

Impressdo em OffSet
Gramatura: 90g
Cor: 4x0 Cores
Tamanho: 210x297mm (A4)

OPGAO COR OPGAO PB
oreITA oRsiTA
=/ S

Figura 27: Manual de identidade - Papelaria 11
Fonte: Agéncia Orbita
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PAPELARIA

ENVELOPE SACO

Impressao em OffSet
Gramatura: 90g
Cor: 4x0 Cores
Tamanho: 260x360mm

Figura 28: Manual de identidade - Papelaria 111
Fonte: Agéncia Orbita

PAPELARIA

CD E CAPA DE CD

Figura 29: Manual de identidade - Papelaria IV
Fonte: Agéncia Orbita
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DIVERSOS

" 4

©
\. PEN DRIVE
-

PASTA DE
PORTFOLIO

CAIXADE
PORTFOLIO

Figura 30: Manual de identidade — Diversos
Fonte: Agéncia Orbita

DIVERSOS

COPO COMESTIVEL

CAMISETA

Figura 31: Manual de identidade - Diversos |1
Fonte: Agéncia Orbita
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DIVERSOS

CANETA .
\\ LAPIS
‘

CRACHA PARA EVENTOS

Figura 32: Manual de identidade - Diversos 111
Fonte: Agéncia Orbita

PLACA PLACA
BANHEIRO BANHEIRO
MASCULINO FEMININO
SALA DE
REUMIGES
PLACA MEETiNG
SALA DE ROOM
REUNIOES E

Figura 33: Manual de identidade — Sinalizagao
Fonte: Agéncia Orbita
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IR

[ORBITA
o

Manual de Identidade Visual
Agéncia Orbita ® 2016

Figura 34: Manual de identidade - Contracapa
Fonte: Agéncia Orbita

5.3. Brandbook

A palavra brandbook, em portugués, significa “livro da marca”, e este apresenta tudo
sobre a esséncia e valorizacio desta. E aonde se materializa sua historia e cultura, além de
mostrar a imagem que sera transmitida ao publico.

Este livro exibe o0 modo como a agéncia trabalha, quem séo, o que fazem e o que prezam,
juntamente com a apresentagdo de cada membro da empresa. De forma geral, o brandbook faz
parte dos requisitos mais importantes para uma organizagéo, pois impde as maneiras de como
a marca pode se expressar tanto visualmente, quanto graficamente, ressaltando seu diferencial
e sua personalidade.

Por conta disso, a agéncia Orbita optou por realizar seu proprio brandbook, que mostrara

0 que e quem faz parte de seu universo. Veja a seguir:
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Figura 35: Brandbook - Capa e contracapa
Fonte: Agéncia Orbita

‘Uma empresa sem estratégia faz qualquer negécio.
Uma empresa com estratégia faz comunicagdo.conexdo
¢ Inovagao

-Michael Porter

Figura 36: Brandbook - Capa interna
Fonte: Agéncia Orbita

INDICE

Figura 37: Brandbook — Indice
Fonte: Agéncia Orbita
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JUEM DIGA (UE §/
NTAM 0 MUNDO NA SUA .

Figura 38: Brandbook — Frase
Fonte: Agéncia Orbita

POR QUE
ORBITA?

Orbita significa a trajetdria circular que um corpo percorre ao
redor do outro, sob a influéncia de alguma forca externa.
A agéncia adotou este nome com o intuito de representar a
continuidade e conex&o, a fim de criar um vinculo com seus
clientes, manté-los interligados e realizar uma comunicacao
continua. Além de que o circulo de uma drbita representa o
“nascer, viver e renascer”, considerado pela agéncia como um

ciclo infinito de renascimento de ideias e inovagdes.

Figura 39: Brandbook - Por que Orbita?
Fonte: Agéncia Orbita

7
/ MISSAO

A missao da agéncia Orbita é desenvolver,
produzir e comercializar uma comunicacdo
diferenciada em diversas midias, principalmente
nas digitais, e que proporciona solugdes

) adequadas as necessidades dos clientes,
' Qualldade garantindo sua total satisfacao.
-~ - VISAO
nao e a o, Ser agéncia referéncia ramo de

entretenimento e reconhecida por ser
4 > e inovadora, proativa e a melhor opcéo
e um a l o. para os dclientes, por conta de seus
excelentes resultados.
Aristotel VALORES
— Aristoteles

s EES

Os valores da agéncia sdo: ética,
comprometimento, responsabilidade,
transparéndia, relacionamento de
longo prazo, aspiracao por resultados,

conhecimento, sustentabilidade e o
\ bem-estar de todos.

Figura 40: Brandbook - Misséo, visao e valores
Fonte: Agéncia Orbita
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O QUE
FAZEMOS?

Somos uma agéncia especializada em entretenimento e

prezamos por companheirismo e inovacdo. Por conta disso,
damos preferéncia para as midias digitais, que vém crescendo
abundantemente. Todavia, servicos de propaganda,
merchandising e branding também sao realizados pela agéncia,
com o intuito de atender as necessidades do cliente da
melhor maneira possivel. Atuamos de forma completa em
atendimento, planejamento, criagdo, midia, eventos e
produgdo, e contamos com uma equipe capacitada para

atender todos de maneira pratica, rapida e eficaz.

Figura 41: Brandbook - O que fazemos?
Fonte: Agéncia Orbita

QUEM
SOMOS?

SOMOS UMA AGENCIA APAIXONADA
POR MUDANGAS E INOVAGOES, NOSSO
OBJETIVO E OFERECER SOLUQéES
CRIATIVAS E EFICIENTES PARA QUE
NOSSOS CLIENTES OBTENHAM OS

MELHORES RESULTADOS.

NAO SOMOS APENAS UMA AGENCIA,
SOMOS A CONEXAO, A CONTINUIDADE
DO PROCESSO, SOMOS PARTE DO
SEU DIA-A"DIA E ESTAMOS PRESENTES

EM TODO O SEU TRAJETO.

i

Figura 42: Brandbook - Quem somos?
Fonte: Agéncia Orbita

QUANDO
somey bony pay

U2 QUTROUZ

— jormsy ainida —

MECHORE S

Benjamin Franklin

Figura 43: Brandbook - Frase Il
Fonte: Agéncia Orbita



Figura 44: Brandbook - Julia Gomes
Fonte: Agéncia Orbita

Mealena ﬂW,

a balana da agéncla.

Nada melhor do que ler uma rima
bev-feita Bem. todas as nossas
sto feitas por essa obra-priMa
Ela trabalha como ninguém nunca
viu 0 Menina csforgada Essa vai
longe. vai dar orguho’. Ja dizia
méinha

Redatora

Figura 45:Brandbook - Malena Araljo
Fonte: Agéncia Orbita

Figura 46: Brandbook - Nathalia Channoschi
Fonte: Agéncia Orbita

184



o cueca da agéncia.

Japenso

Produtor e RIV

Figura 47: Brandbook - Fabrizio Barbazia

Fonte: Agéncia Orbita

NESTE SETOR A CRIATIVIDADE NAO TEM
LIMITES. E O LUGAR ONDE AS IDEIAS

SERAO EXPRESSADAS PARA A CRIAGAO
DAS CAMPANHAS PUBLICITARIAS

DIGITAL E
SOCTAL MEDIA:

£ © DEPARTAMENTO DA INOVAGAG € DA
TECNOLOGIA. RESPONSAVEL PELAS
CAMPANHAS ESPECIFICAS PARA MIDIAS
DIGITAIS E REDES SOCIAIS

PRODUCAO E RIV:

CulDA DE TODA A PRODUGAO E
MATERIAL GRAFICO PARA AS PEGAS DE
MIDIA, SEJA EM RADIO, TELEVISAO OU
CINEMA. E ESTE SETOR QUE ORGANIZA
TODO O CONTEUDO ELABORADO PELA

Criagio.
(23}

Figura 48: Brandbook - Criacéo, digital/social media e producéo e RTV

Fonte: Agéncia Orbita

Gesvana Fidelis,

a amorzinho da ¢

(falfe]

Figura 49: Brandbook - Geovana Fidelis

Fonte: Agéncia Orbita
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adiferentona

Figura 50: Brandbook - Giovanna Camargo
Fonte: Agéncia Orbita

Nicole Rodrigues,

arcfinada da agéncia.

Defesta erros gromaticals. a
cada ‘Menas’ ¢ tavo. cla tem um
treco. Nao ¢ & toa que trabalha
advinistrando a agéncla Regrada e
cheia de vontade, cla mostra como &
siMples viver sonrindo.

AdMinistracdo

Figura 51: Brandbook - Nicole Rodrigues
Fonte: Agéncia Orbita

ADMINISIRAGAO:

RESPONSAVEL POR PLANEUAR,
CONTROLAR E ORGANIZAR GASTOS E
RECURSOS ORGANIZACINAIS PARA QUE
A EMPRESA POSSA ATINGIR TODAS AS
SUAS METAS E OBJETIVOS

MIDIA

ESTABELECE UM VINCULO ENTRE A
AGENCIA, © CLIENTE E OS VEICULOS
DE COMUNICAGAO, POIS FAZ A SELGAC
DOos MAIS ADEQUADOS PARA A
DIVULGAGAO DE UMA CAMPANHA

EVENIOSE
ENTRE TENIMENTO:

CRIA, ORGANIZA E REALIZA EVENTOS,
ALEM DE CONTAR COM PROFISSIONAIS
ESPECIALIZADOS EM ENTRETENIMENTO,
QUE SE APROFUNDAM NESTE MERCDO
DIARIAMENTE

Figura 52: Brandbook - Adm, midia, eventos e entretenimento
Fonte: Agéncia Orbita
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Figura 53: Brandbook - Natalia Guerra
Fonte: Agéncia Orbita

Stephanie Batista,

a rafa da agéncia.

Plan¢javento

Figura 54: Brandbook - Stephanie Batista
Fonte: Agéncia Orbita

ATENDIMENTO:

E A CONEXAO ENTRE A AGENCIA E O
CLIENTE, A FIM DE LEVANTAR DADOS
QUE IRAO GUIAR A CAMPANHA DE
DIVULGAGAO DE UM PRODUTO oU
EMPRESA

PLANEJAMENTO:

ELABORA ESTRATEGIAS PARA OBTER
MAIOR RETORNO SOBRE o
INVESTIMENTO DO E PARA O CLIENTE, E
ORIENTA E SE COMUNICA COM TODOS
©OS DEPARTAMENTOS DA AGENCIA

Figura 55: Brandbook - Atendimento e planejamento
Fonte: Agéncia Orbita



Figura 56: Brandbook — Orbita

Fonte: Agéncia Orbita

Pd

PORTFOLIO

Figura 57: Brandbook — Portf6lio
Fonte: Agéncia Orbita

TER DESAFIOS E O QUE FAZ A

"/v?' o \ oe tornak, e superd-los, é

mtmewmte O QUE A TORNA
— cheia de — ygw%ma’&

e _ : & JOSHUA J. MARINE

Figura 58: Brandbook - Frase 11
Fonte: Agéncia Orbita
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&
N

" p
\ #
a Ne
agorbita@gmall cov \
whi.agenclaorbita.com \Q

Figura 59: Brandbook - Endereco e e-mail
Fonte: Agéncia Orbita

5.4. Pecas de divulgacéo

A divulgacdo € um processo que deve ser trabalhado e projetado estrategicamente para
que, todas as midias e veiculos escolhidos, possam concretizar as ideias e materializar a teoria
dos planejamentos de comunicacdo. A agéncia Orbita usou deste mesmo raciocinio para
escolher em quais meios as pecas publicitarias serdo divulgadas.

Desta forma, os meios escolhidos para divulgar os conceitos da agéncia foram: midia
impressa (usando revista e folheto), midias digitais, (trabalhando com canal no Youtube, e redes
sociais como: Facebook e Instagram), 0 uso do banner de internet e a criacdo de um site da

propria agéncia. Além de também utilizar a midia eletronica (com o meio televisivo).

5.4.1. Conexao que faz a diferencga

A criagdo da frase “Conexao que faz a diferenca”, une o acompanhar o cliente em seu
trajeto e trabalhar com possibilidades e alternativas que irdo fazer a diferenca na empresa do
cliente. A grande mensagem a ser passada é a representacdo da conexao e inovagao, ou seja, €
um fato que as pessoas ndo vivem sozinhas, todos dependem de vinculos e ligacdes para
viverem em meio a confianca e harmonia. Diante disso, a Orbita utiliza essa frase como li¢do
diaria: acompanhar o cliente em seu dia-a-dia, fazer parte da sua rotina e mover todo o seu
projeto para um caminho diferente e inovador, que foge dos clichés.

A “Conexdo que faz a diferenca” abrange desde o conhecimento inicial e primeiros

contatos da agéncia com o cliente, até o processo final de fechar o contrato, pois, no decorrer
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do processo, a Orbita sempre estara |4, acompanhando-o e buscando inovar a cada nascimento
de ideias, além de também aprender enquanto esta vivendo e estudar alternativas para sempre

se reinventar e renascer.

5.4.2. Midias impressas

Os meios impressos, serdo usados como uma forma direta de alcancgar os clientes pois
estes, observando a rotina dos empreendedores, executivos e diretores de marketing (publico-
alvo da agéncia), usam destas midias como forma de obter informagdes e, anunciar nestes, sera
um investimento de longo alcance e de abordagem de perfis especificos.

A revista, por exemplo, tem grande representatividade no meio impresso, pois ela
trabalha com a credibilidade de informacdes, faz relagdo com os temas abordados nos veiculos
e, assim como grande parte das midias impressas, ela é seletiva, ou seja, trabalha com
determinados perfis, porém, ao mesmo, é um meio de massa de informacdo, o que auxiliard a
Orbita a atingir um puablico maior.

Ja o folheto, tem a caracteristica de detalhar informacdes, ou seja, trabalha com
especificacOes sobre a ideia que deseja ser publicada, além de também trabalhar com a selecéo
de publico. Diferentemente da revista, o folheto é simples em diversos aspectos, ou seja, ele €
produzido muito facilmente, publicado e lido da mesma maneira, além de também ter vantagens

por ser mais barato.

5.4.2.1. Revista

Esta foi a peca realizada pela a agéncia para a “Revista Propaganda”, em que mostra o
conceito de entretenimento, inovagdo e conexdo em apenas uma imagem. Ela foi feita com o
intuito de chamar o publico para este novo universo, para que ele possa entender o que é estar

em Orbita. Confira abaixo:
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CONEXAO QUE
FAZ A DIFERENCA.

Somos uma agéncia especializada em
entretenimento e temos um universo
inteiro esperando por vocé, entre nessa
conexdo e entenda o que € estar em
Orbital

Acesse nosso site

Figura 60: Anlncio em revista
Agéncia Orbita

5.4.2.2. Folheto

Com o intuito de apresentar suas caracteristicas, diferenciais e servicos realizados, a
Orbita fez um folheto que sera distribuido no evento de lancamento e também na propria
agéncia. A mistura de cores faz relacdo com seu logotipo, além de também representar as cores
do universo. Ele foi feito para apresentar um pouco mais sobre quem, de fato, é a agéncia Orbita.

Veja:



CONEXAO QUE FAZ A DIFERENCA.

N&do somos apenas uma agéncia, Somos
a conexao, a continuidade do seu processo,
somos parte do seu dia-a-dia e estamos
presente em todo o seu trajeto.

@0 ® ©

CONECTADA INOVADORA  COMPANHEIRA ~ FAZ ACONTECER

Figura 61: Folheto — Frente
Fonte: Agéncia Orbita

ORBITANDO

Digital:

A agéncia Orbita ndo apenas conhece as mais recentes tecnologias e oportunidades
na internet, mas também as entende e aplica de maneira a atender todas as
necessidades de seu pUblico, oferecendo resultados e ndo apenas nimeros.

Merchandising:

Para melhorar a visibilidade e as informagbes dos servicos e produtos de
entretenimento no ponto de venda, a fim de criar um contato mais direto com os
consumidores, o merchandising também € utilizado pela agéncia.

Branding:

O branding usado da agéncia vai muito além da identidade visual e logotipo da
marca, nds queremos deixar marcado no coracdo e no sentimento de nossos
clientes a Orbita: a agéncia que esta sempre ao seu lado.

Propaganda:

Exaltar ideias, divulgar sua marca, e construir credibilidade sdo focos da nossa
propaganda. Queremos aclamar nossa qualidade, mostrando eficacia. N&o somos
Orbita a toa, queremos te acompanhar para garantir o resultado.

Entre em érbita e faga
parte desse universo!

Rua José Versolato, 111 agenciaorbita.com | | ORBITA
3 A
Baeta Neves - SBC - SP \ __/
(11) 5555 - 5555 o

Figura 62: Folheto — Verso
Fonte: Agéncia Orbita
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5.4.3. Midias digitais

O uso das midias digitais, surgiu pelo propdsito de a agéncia trabalhar com este meio
como principal forma de divulgacdo de seus clientes, pois € um ambito que possui diversos
beneficios, como: abrangéncia, continuidade de divulgacédo, baixo custo e instantaneidade.

Outro fator que influencia diretamente na disseminacdo da empresa no mercado da
internet e nos diversos meios digitais, € o fato de que, em qualquer lugar, por qualquer
dispositivo, o cliente podera ter acesso, por muitas vezes atualizados, sobre a agéncia. 1sso dara
a ele, uma oportunidade de conhecer mais sobre a Orbita e entender como ela funciona, além
de muitos outros aspectos dela.

Além disso, nada melhor do que as midias digitais para representar a inovacgdo e a
conexdo que a Orbita tanto preza, ja que tais midias aproximam o cliente com a agéncia e o
permite enviar mensagens, sugestdes, duvidas e receber o feedback de tudo isso.

Diante disso, os antncios em midias digitais escolhidas pela agéncia Orbita foram:
Redes sociais (Facebook, Youtube e Instagram), banner em site de internet, além do préprio
site da agéncia.

Caracterizando cada uma delas, observa-se que o Youtube, por exemplo, € um meio
muito dindmico, pois é trabalha com o audiovisual e isso, para uma agéncia de publicidade,
vale muito, até porque, no caso da Orbita, 0 entretenimento esta diretamente ligado com o este
contato direto com os consumidores, de forma flexivel. Além de que, o Youtube é uma rede
social que vem crescendo abundantemente na sociedade atual.

Ja as outras redes sociais (Facebook e Instagram), servem como um auxilio de
informacdes para os clientes saberem sobre a agéncia, entrando muito mais do que apenas na
vida de negdcios da Orbita, ou seja, fazendo parte de um relacionamento saudéavel e amigavel,
desencadeando, por sua vez, uma credibilidade com a empresa.

Outro ponto importante sobre obter informacfes da agéncia, é a criacdo de um site
(anteriormente mencionando), o qual serd um ponto de referéncia para os clientes, com todas
as informac0es necessarias sobre a agéncia, seus servigos, equipe, clientes portfolio e contato.

Observando que os clientes estdo extremante presentes neste ambiente digital, o uso de
persuasdo em sites de negdcios, noticias gerais ou de marketing e propaganda, séo maneiras
essenciais de chegar até os diretores de marketing, empresarios e executivos de empresas.
Diante desta observagéo, a agéncia considerou que o banner de internet em sites, seria uma

outra boa forma de conseguir divulgar a empresa e também de prospectar clientes.



5.4.3.1. Fanpage do Facebook
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A fanpage foi criada seguindo os elementos de identidade visual da Orbita e nela,

constam informacfes basicas sobre a agéncia, além de publicagbes com imagens que irdo

despertar a curiosidade do publico, fazendo-o querer participar deste novo universo. Confira a

sequir:

41 pessoas curtiram isso

gJNx‘AU QUE FAZ A DIFERENCA

P i

Agéncia Orbita :
Empresa
Linha do Tempo Sobre Fotos Avaliacdes Mais ~

es nesta Pagina Status || Fotoivideo B~

@ 5,0 de 5 estrelas - 2 avaliagbes

—, Agéncia Orbita

Fechado agora - Abre amanha as 08:00 as 18:00 ,‘_‘/ 20 de maio as 23:09

Convidar amigos para curtir esta Pagina

SOBRE

Uma agéncia apaixonada por mudancas e inovagdes, nosso obijetivo &
oferecer soluc@es criativas e eficientes para que nossos clientes obtenham
melhores resultados. #Entre #em #Orbita

Figura 63: Fanpage — Inicial
Fonte: Agéncia Orbita
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Agéncia Orbita :

Empresa
Sobre Fotos Avaliaghes Iais ~

Linha do Tempo

Sobre Agéncia Orbita
Rua Josa Versola... g Salvar
50 Bernardo do

Campo, SP

| Visdo geral -
agoes da Pagina S
2
Q:
ik -
yuﬂ &3
v‘(
<
NI/ WWW.AgeNCa0rDNa.co..
Somos uma sgéncia especialzada em entretenimento e temos
um universo inteiro esperando por vocs, entre em orbita e fags
parte desta conexio!
Figura 64: Fanpage — Sobre
Fonte: Agéncia Orbita
Agéncia Orbita
=/ | 20 de maio as 21:29
Agéncia Orbita . L .
o Toda estratégia trabalha com um foco, e 0 nosso € a inovacao. Conheca
mais e entre em Orbita, temos um universo inteiro esperando por vocé!
http://www.agenciaorbita.com/

1

Acesse nosso site e conhega a equipe que faz parte deste universo!

#Entre #em #Orbita
http://www.agorbita.com/

< Compartilhar

il Curtir W Comentar

« Compartilhar

¥ Comentar
Figura 65: Fanpage - Post 1 e Il
Fonte: Agéncia Orbita

e Curtir
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=3\ Agéncia Orbita
=/ 20 de maio as 23:0C

Uma agéncia apaixonada por mudangas e inovagdes, nosso objetivo é
oferecer solugdes criativas e eficientes para que nossos clientes obtenham
melhores resultados. #Entre #em #Orbita

7=, Agéncia Orbita
=/ 20 de maio as 21:56

Se a globalizac&o é a conexao entre os lugares, nds queremos nos manter
globalizados. Aqui € o lugar onde a conexao faz a diferenca! #Entre #em
#Orbita

3 = < i Curtir W Comenta #» Compartitha
g Curtir Comentar Compartilhar 4 I pRrear

Figura 66: Fanpage - Post 11l e IV
Fonte: Agéncia Orbita

5.4.3.2. Instagram

O Instagram também é uma rede social que estd muito em alta atualmente, a agéncia
optou por utiliza-lo para que pudesse realizar publicaces de imagens diversas sobre a Orbita e

sua equipe, a fim de conectar-se ainda mais com seu publico. Veja:

ag.orbita
P 7 7 16
(&) |
n\/ EDITAR SEU PERFIL

Agéncia Orbita

Somos uma agéncia especializada em
entretenimento e temos um universo inteiro
esperando por vocg, entre em drbita e faga parte
desta conex&o.

www.agenciaorbita.com

obstaculo sers

\orane o2 sun

vontade de vencer

Figura 67: Instagram
Fonte: Agéncia Orbita
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5.4.3.3. Youtube

O Youtube é uma rede social que ndo para de crescer atualmente, diariamente surgem
diversos novos canais que sdo preenchidos rapidamente com indmeros inscritos. A agéncia
Orbita ndo poderia ficar de fora deste meio tio inovador, portanto, criou um canal para que
também possa realizar suas divulgaces através de videos. Confira:

Agéncia Orbita

Inicio Videos Playlists Canais Sobre

2 ~ . Orbita - Conexao que faz a diferenca
Orbita - Conex&o que faza dlferen(;a 91 visualizagbes 1 semana atras

Somos uma agéncia especializada em entretenimento
e temos um universo inteiro esperando por vocé, entre
em Orbita e faga parte dessa conexao!

» <) 008/031

Figura 68: Youtube
Agéncia Orbita

5.4.3.4. Banner de site

Realizar divulgaces em sites, € de grande importancia nesta era digital. Ha websites
com milhares visualizacdes diérias e a Orbita acreditou que, o site da Epoca, poderia auxilia-la
a conseguir mais clientes. Seu banner foi feito com uma animacgéao para chamar mais a atencéo
de quem acessa o link e, ao clicar nele, a pessoa é direcionada ao préprio site da agéncia. Veja

as imagens:
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epoca.globo.com tpoca.globa.com
poca.gl poca.gh

Expresso Waldy MaranhSorevogasuapropria Expresso Waldi Maranhdo revoga suapropria

Presidente da OAB cobra de Temer sl Presidente da OAB cobra de Temer et i e
ministério sem investigados na Lava Governo Renandecideseguircomprocesso  Trint ministério sem investigados na Lava Governo Renandecideseguircomprocesso  Trinta ¢
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Figura 69: Banner de site
Fonte: Agéncia Orbita

5.4.3.5. Site

O site € uma parte essencial de toda a empresa, pois ele fornece informagdes mais
completas sobre quem € a agéncia, que servicos presta, sua equipe, clientes, portfélio e contato.
O site da Orbita foi feito para representar a conexao (que é muito valorizada pela a agéncia),

portanto, muitos de seus elementos representam isso. Confira a seguir:
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JC//A QUEM SOMOS |0 QUE FAZEMOS [EQUIPE ~ CLIENTES ~ PORTFOLID  CONTATO

INOVAR E A MELHOR
FORMA DE SE MANTER
CONECTADO.

Seguimos os conselhos dos sabios,
inovamos e temos o universo conspirando a nosso favor.

Figura 70: Site — Home
Fonte: Agéncia Orbita

QUEM SOMOS |0 QUE FAZEMOS |EQUIPE  CLIENTES  PORTFOLIO  CONTATO

f.)
&
Somos uma agéncia apaixonada por mudangas e inovagbes, nosso CONECTAR
objetivo é oferecer soluges criativas e eficientes para que nossos
clientes obtenham os melhores resultados.
Atuamos de forma completa em atendimento, planejamento, INOVADORA
criagdo, midia, eventos e producdo, econtamos com uma equipe
capacitada para atender todos de maneira pratica, rapida e eficaz. F ¢
N&o somos apenas uma agéncia, Somos a conexdo, a continuidade de
seu processo, somos parte do seu dia-a-dia e estamos presentes em
todo o seu trajeto.

FAZ ACONTECER
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8

Figura 71: Site - Quem somos
Fonte: Agéncia Orbita
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0 QUE FAZEMOS

MERCHAN
DISING
+

BRANDING PROPAGANDA
+ +

Somos uma agéncia especialista
em entretenimento, que preza pelo
companheirismo e inovagdo.

=

000

Figura 72: Site - O que fazemos
Fonte: Agéncia Orbita
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0 QUE FAZEMOS|

DIGITAL

%

Nossa visdao sobre o mercado online, misturada aos
conhecimentos de cada profissional da agéncia, traduz-se
através de campanhas feitas especialmente para midias
digitais, uma drea que vem crescendo na sociedade atual e
com um 6timo custo x beneficio. A agéncia Orbita ndo apenas
conhece as mais recentes tecnologias e oportunidades na
internet, mas também as entende e aplica de maneira a
atender todas as necessidades de seu publico, oferecendo
resultados e ndo apenas ndmeros.

Figura 73: Site - O que fazemos 11
Fonte: Agéncia Orbita
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QUEM SOMOS |0 QUE FAZEMOS [EQUIPE  CLIENTES  PORTFOLIO  CONTATO

Figura 74: Site — Equipe
Fonte: Agéncia Orbita

QUEM SOMOS |0 QUE FAZEMOS |EQUIPE  CLIENTES  PORTFOLIO  CONTATO

CLIENTES|

(1 Saraiva

NETFANR

Figura 75: Site — Clientes
Fonte: Agéncia Orbita
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©

BACKLIGHT
VEVO R

R

Figura 76: Site — Portflio
Fonte: Agéncia Orbita

QUEM SOMOS |0 QUE FAZEMOS |EQUIPE  CLIENTES  PORTFOLIO  CONTATO

|CONTATO |
Rua José Versolato, 111 B
[ NOME I Baeta Neves - SBC/SP
\ E - MAIL | ® +5511 55555555
‘ TELEFONE | @ ag.orbita@gmail.com
[ ASSUNTO | ;
MENSAGEM A

) CHAT ONLINE

Figura 77: Site — Contato
Agéncia Orbita
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5.4.4. Midia eletronica

A televisdo, ainda muito utilizada nos dias atuais, tem grande representatividade nas
casas do povo brasileiro, e esta € uma das justificativas pela qual a agéncia escolheu esse meio,
pois a abrangéncia simultanea de audiéncia é muito grande, o que faz com que a mensagem da
Orbita seja transmitida mais facilmente. Além de que, a interatividade de um video fala, em
muitos casos, muito melhor com o cliente do que uma imagem ou uma animacgao, pois a forma

como este chama a aten¢éo e cativa € muito mais efetiva.

5.4.4.1. Televisao

O comercial de televisdo da agéncia sera transmitido na TV+ABC, para atingir,
principalmente, o publico que mora nesta area. O filme foi feito com o intuito de mostrar o
universo que existe dentro de cada um, sendo que a Orbita esta presente nele, o que simboliza
sua conexdo. Além disso, também apresenta brevemente quem € a agéncia e o que ela faz. Veja

algumas imagens:*

CONEXAO QUE
FAZ A DIFERENCA

Figura 78: Imagens do filme
Fonte: Agéncia Orbita

4 O video pode ser visualizado através do link: https://www.youtube.com/watch?v=12BpSrBpAxs
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CONSIDERACOES FINAIS

Com a finalidade de demonstrar e entender todos os processos de abertura de uma
empresa e a sua insercio no mercado, criamos a Orbita, uma agéncia de publicidade
experimental que atuaria no segmento de entretenimento fornecendo servigos diversos, porém,
com foco nas midias digitais, pelo fato de elas estarem crescendo abundantemente na sociedade
atual e por serem consideradas um simbolo da conex&o e inovagéo, algo que a Orbita preza
bastante.

Foi de suma importancia ter estudado e compreendido como funcionam estes processos,
pois tivemos a oportunidade de desenvolver, gerir e simular a divulgacdo desta agéncia no
mercado, o que fez com que tivéssemos que realizar estudos aprofundados sobre cada detalhe
e estratégia que seriam utilizados para que os diversos publicos consumidores e influenciadores
fossem atingidos de maneira adequada. Por meio da divisdo em cinco capitulos inter-
relacionados, pudemos explorar cada etapa deste trajeto cuidadosamente.

No principio, houve a realizacdo das entrevistas com 0S empresarios, que nos
possibilitou entender os diversos desafios de se manter uma empresa e também quais as visdes
que eles tém sobre as agéncias de publicidade. Foi uma experiéncia completamente diferente
do esperado, pois tudo o que é planejado antes de realizar as entrevistas, pode mudar
completamente por causa de alguma resposta. Por conta disso, adquirimos a experiéncia de
saber como conduzi-las de maneira adequada, a fim de desvendar todo 0 necessario para se
chegar a algum resultado.

Entender como o consumidor se comporta também foi de grande importancia, afinal,
para saber como suprir as necessidades das pessoas, precisamos entender como elas pensam e
agem. Além disso, conhecer o comportamento do consumidor é primordial no momento de
planejar e montar as estratégias de comunicacdo, para que se possa saber: o que oferecer a ele,
como, quando e de que forma. Por mais simples do que pareca, ndo é. O ser humano é um
enigma dificil de ser desvendado, mas, por conta da psicologia, tivemos a oportunidade de
descobrir um pouco mais sobre como funciona o universo da mente.

J& 0 processo para abertura de uma agéncia exigiu um estudo aprofundado sobre todas
as obrigacOes e leis que uma empresa deve cumprir para 0 governo, e isso ndo é nada facil.
Registrar, definir impostos, obrigacdes trabalhistas, contratos e marcas e patentes, sdo algumas

das etapas da abertura de uma empresa. Justamente através deste entendimento sobre o quéo
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burocratico e trabalhoso é abrir uma empresa, pudemos compreender a complexidade do
mercado e das suas obrigatoriedades.

Além de todo o conceito comercial e legislativo, a ética, tanto profissional quanto a
pessoal, € extremamente importante pois estabelece uma vida mais justa e harmoniosa na
sociedade. Muito mais do que conceitos, tivemos a oportunidade de crescer individual e
profissionalmente, ja que aprendemos como ter uma postura correta e adequada em conjunto e
no &mbito de trabalho.

Outro ponto que deve ser destacado é que planejar nem sempre € levado tdo a sério
guanto deveria, muitas pessoas ainda subestimam o planejamento, acreditam que o fato de a
empresa estar de portas abertas e em funcionamento, ja ira fazé-la conquistar o mercado,
todavia, ndo é bem assim que funciona. Trabalhar com planejamento é analisar todos os tempos,
sendo que, a relacdo entre eles, é 0 que resultard em alguma conclusdo, ou seja, deve-se
conhecer completamente o caminho antes de trilha-lo.

O mercado é extremamente competitivo, portanto, entender do negdcio com que se esta
trabalhando é conseguir lidar com ele e ter sucesso. Um bom plano de negdcios possibilita a
criacdo de estratégias efetivas que trardo resultados para a empresa. Todo este aprendizado,
proporcionou a agéncia, um olhar mais critico sobre o estudo e entendimento dos
macroambientes, matrizes BCG, analise SWOT, 4Ps e até mesmo sobre finangas. Todos estes
fatores devem ser meticulosamente estudados dentro de uma empresa, pois € necessario
conhecer o ponto em que ela se encontra no mercado atual e onde quer chegar, e essas analises
possibilitaram isso no desenvolvimento da agéncia Orbita.

Além disso, o raciocinio l6gico e estratégico sobre quais atitudes tomar, foram apurados
nos integrantes deste grupo, pois um ambiente t&o diverso e com tantos pontos é algo em que
apenas os olhares criticos e detalhistas conseguem ter sucesso, e foi exatamente isso que a
agéncia praticou durante o semestre e durante o desenvolvimento desta etapa.

Com base em todos estes estudos, é possivel criar estratégias de comunicagdo que
possibilitam a divulgacdo da agéncia no mercado. Neste percurso, pudemos compreender a
importancia de um bom briefing que conduz a um plano de langcamento eficaz. Todo este
processo € como o alicerce de uma casa, ou seja, se as bases ndo forem feitas corretamente,
quando chegar mais adiante, a construcao ira ruir. Portanto, antes de seu langcamento, é essencial
conhecer a empresa a fundo, quais as suas pretensdes, sua esséncia, COmo prospecta seus
clientes, suas metas, entre outros.

Com tudo isso entendido, o plano de lancamento foi um projeto que visou integrar a

empresa no cenario mercadoldgico atual, fazendo com que seus objetivos, como: sua missao,
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visdo e valores pudessem ser atendidos e que, principalmente, possibilitassem o
reconhecimento da empresa no mercado, gerando os resultados tdo almejados.

Diante de todos estes aprendizados, tivemos a oportunidade de materializar tudo o que
foi aprendido nas pegas de comunicacdo da agéncia, juntamente com o manual de identidade e
0 brandbook. Foi uma experiéncia mais do que desafiadora, pois lancar uma agéncia nova e
desconhecida no mercado é extremamente dificil. Todos os conceitos aprendidos influenciaram
no momento de se fazermos as pecas publicitarias e de chegar em uma ideia que iria impactar
0 publico, por conta disso, té-los entendido previamente foi essencial. Tudo isso nos mostrou
um pouco mais sobre nossa vida profissional, foi realmente gratificante poder transmitir as
mensagens e ideias de nossa propria empresa.

Tendo em vista os aspectos mencionados, podemos dizer que adquirimos experiéncia,
pois foi possivel entender como funciona uma agéncia, aléem de como todo o processo estudado
e colocado em préatica. Além de entendermos também os departamentos de uma agéncia, sua
estrutura organizacional, a maneira em que se organiza no mercado, entre outros.

Os conhecimentos adquiridos foram incontaveis e agregaram muito a cada um de nos,
garantindo um melhor entendimento sobre qual area iremos seguir futuramente.

Diversos desafios foram superados durante o percurso deste projeto. Trabalhar em grupo
foi um deles, j& que cada pessoa possui diferentes opinides e pontos de vista, entretanto,
aprendemos a como lidar com as nossas diferencas, ja que a oportunidade de trabalhar em
equipe nos permitiu compartilhar nossas ideias e conhecimentos, tornando todo o processo mais
agradavel. Com a nossa unido e muito trabalho arduo, conseguimos elaborar os capitulos e as
pecas da melhor maneira possivel. Depois deste projeto, descobrimos que, na verdade, ninguém
faz nada sozinho, um bom trabalho é feito equipe e com muita colaboracéo.

Esses aprendizados nos acompanhardo durante toda a nossa trajetdria académica e
profissional, pois clareou e abriu nossas mentes para novas possibilidades. Entendemos como
funciona a gestdo dentro do universo da publicidade e, com isso, nossa percepcao sobre ele se
expandiu grandiosamente e isso fara total diferenca no futuro.

Né&o foi nada simples, tivemos que enfrentar muitos desafios para chegar ao fim, mas,
apesar do tremendo esforco, podemos dizer que este projeto abriu nossas mentes para um novo
mundo, nos transformando em pessoas mais preparadas e capacitadas e isso, definitivamente,

fez com que tudo tenha valido a pena.
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ANEXOS

| -ENTREVISTAS EM PROFUNDIDADE

ENTREVISTA N° 01 DATA: 02/03/2016  HORARIO: Das 12h05 as 12h40.
LOCAL.: Empresa Virtual Eventos

ENTREVISTADO: Roberto Perrini

ENTREVISTADOR: Nathalia Channoschi Anastécio

IDADE: 55 anos

GRAU DE INSTRUCAO: Graduado em Engenharia Mecanica de Producéo
EMPRESA: Virtual Eventos

CARGO OCUPADO: Proprietario

ENTREVISTADOR: Primeiramente boa tarde.

ENTREVISTADO: Boa tarde.

ENTREVISTADOR: Obrigada pela presenca, por nos conceder o seu tempo.
ENTREVISTADO: Obrigada.

ENTREVISTADOR: Gostaria de comegar perguntando o seu home, a empresa € 0 que Vocé
faz nela?

ENTREVISTADO: Meu nome é Roberto Perrini.

ENTREVISTADOR: Ok.

ENTREVISTADO: Sou proprietario da empresa Virtual Eventos, que faz eventos e tenho um
buffet na regido de Sdo Bernardo, e praticamente envolve todo o segmento de fotografia,
decoracdo e atendimento ao publico em si, na area de alimentos, né. Entdo basicamente € uma
empresa que trabalha nisso dai. Eu sou proprietario e minha esposa também € socia minha, e ai
atras é uma fileira de gente para fazer o evento, né.

ENTREVISTADOR: Imagino (risos). Bom, e quais vocé diria que sdo os desafios para se
manter uma empresa?

ENTREVISTADO: Principalmente na época atual ne?

ENTREVISTADOR: Sim!

ENTREVISTADO: Entao o desafio é grande, que é manter um faturamento alinhado, ah... a

economia do Brasil e a da empresa principalmente, entdo a gente tem targets a atingir, sdo
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targets anuais. Esses targets... &h, tém niveis de seguranca que se abaixarem, a gente vai ter
comprometimento com... toda a estrutura que trabalha. Entdo a minha Unica preocupacéo dentro
da empresa é que tenhamos sempre um nivel acima do target estipulado todo ano, porgue todo
ano a gente tem uma meta, uma missdo... € logico que a gente sempre quer crescer 10, 15, 20%
anualmente, mas com 2014 comprometido e 2015 (pausa) mais, 2016 ficou ai no vacuo. A gente
ndo sabe muito bem, principalmente com as noticias, a gente ndo sabe o0 que vai acontecer, mas
mesmo assim, a gente colocou targets (pausa), ndo tdo audaciosos, mas dentro do que a gente
poderia atingir esse ano. E uma luta, é... (pausa), e a gente ta ai brigando pra que a gente no
caia nos niveis de seguranca, porque se cair nos niveis de seguranca (pausa), ai vai ter
reformulacdo, ai a gente tem que mudar, tirar empregado, fechar coisa... € ndo € isso que eu
quero.

ENTREVISTADOR: Entendo.

ENTREVISTADO: Na verdade o que eu quero é... sempre ta tendo de um crescimento (pausa).
Entdo basicamente € isso, a minha empresa ta nessa parte ai e a gente ta lutando muito na area
de publicidade agora, esse ano, o0 target mais... € pra ser atingido, € uma briga na area de
publicidade, porgue eu sou daquele cara que tipo... deu um soco na minha cara, eu vou dar dois,
entendeu? Entéo a crise bate em mim e eu fico mais nervoso, entdo eu fico mais dindmico
vamos dizer assim, entdo eu sou aquele lutador que quanto mais apanha, mais quer continuar
lutando.

ENTREVISTADOR: A crise ndo te vence?! (risos)

ENTREVISTADO: Nao, porque eu sou filho de guerra, entdo basicamente eu so fui criado pra
iSs0, entdo... eu ndo tenho medo dessas coisas, basicamente... eu sou filho de imigrante, entéo
filho de italiano ndo é... ndo vem... sai de um pais, vem pro outro... eu fui aprender férias ai com
a minha linda esposa, eu ndo sabia o que era isso, entendeu? Entdo eu... 0 que eu falo, crise a
gente ta meio preparado, e outra brasileiro com mais de... de quarenta anos ta acostumado com
crise, € que vocés, vamos dizer né, tdo acostumados com um Brasil diferente..., legal, mais facil,
vocés ndo sabem o que foi outras décadas né, vocés estdo conhecendo pela primeira vez uma
crise, vamos dizer assim, espontaneamente. E..., entdo sei 14, ja passei por um... troca de
dinheiro por umas trés (pausa), ah, ministro cai, sobe, presidente cai, nos ja tivemos isso. Entéo
quer dizer, temos um pouco de experiéncia de crise, e outra, trabalhei em gigantes, enormes
empresas tipo como a Alcan, sdo enormes, essas empresas, €... (pausa) caminham igual a
dinossauro, entendeu? Mas caminham com uma certa seguranca, que sabem o0 que estdo

fazendo... (pausa), entdo a economia, dh, vamos dizer assim, familiar, mais adotada a uma
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grande experiéncia, formacdo, tudo isso... eu acho que quando vem a crise, a gente fica meio...
preparado, sou menino de guerra.

ENTREVISTADOR: Toda essa bagagem que vocé adquiriu ajudou para manter a empresa
nesse momento...

ENTREVISTADO: Ajuda, ajuda! Vamos dizer, pelo menos tira o temor... tira o temor
entendeu? Entdo o que acontece fica... vocé fica mais acostumado com a artilharia de assunto,
de... uma série de coisas que acontece durante a crise.

ENTREVISTADOR: Entendo.

ENTREVISTADO: Subir délar, descer délar, inflacdo... eu vou dizer uma coisa pra vocés, ja
teve més, ha muito tempo atras, que 80% era inflacdo do més!

ENTREVISTADOR: Nossa! (tom de surpresa)

ENTREVISTADO: Vocés ndo sabem o que € isso. E ir... de manha no supermercado e a noite
ter outro precgo, entdo o que eu td dizendo aqui ndo é mentira, é verdade, é de um Brasil que
existiu (pausa) por isso... agora como a gente combate isso? Essa é a grande pergunta pras novas
geracBes, né. SAo com as experiéncias que passamos e com atitudes... ndo adianta a gente...
vamos dizer assim, ser bl bla bla bla...

ENTREVISTADOR: Com certeza, s6 falar ndo adianta, tem que agir.

ENTREVISTADO: Nao, ndo adianta, tem que agir. Vamos dizer assim, é se expor, é entrar
pro mercado, aonde vocé estiver agindo, e lutar. Agora ndo lutar, dh... batendo no vento, lutar
€ com as armas que Sao necessarias para o teu negdcio, cada negécio tem uma particularidade
(pausa) e todos tem uma coisa em comum.

ENTREVISTADOR: O que seria?

ENTREVISTADO: Publicidade, ataque, eu sou um cara que... eu t6 investindo mais na crise,
na area de publicidade.

ENTREVISTADOR: Uau! (tom de surpresa) entdo vocé diria que, pra uma empresa ser bem-
sucedida, ela precisa de propaganda?

ENTREVISTADO: Joga mais, ndo tem saida, vocé tem que se expor, Vocé tem que se mostrar
mais, vai ter um gasto maior? Sim, mas tem que ter publicidade... e... mas infelizmente, olha,
veja, infelizmente a publicidade té igual a bolsa de valores (pausa), quando a bolsa de valores
cai, que que faz um investidor? Sai, da errado, investidores experientes, com boa nocao, nao
sai, é hora de entrar (pausa), entende? Publicidade, eu acredito mesmo, veja, eu tive perto da
publicidade porque como eu tenho uma formag&o de engenharia na Alcan, a gente... s6 pra vocé
ter uma ideia, tinha mais engenheiro na publicidade, do que na propria area de publicidade, por

gue € uma firma de engenheiros, ndo porque engenheiros sdo melhores que publicitarios, nada
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disso (pausa). Entdo o que eu digo pra vocés é que publicidade é igual a bolsa de valores, eu
ndo sei se isso daqui ta escrito nos anais da faculdade, mas vocés podem levar isso pra la.
ENTREVISTADOR: E uma boa comparacao inclusive, é a primeira vez que eu ougo isso...
ENTREVISTADO: Entdo pode levar, publicidade é... quando eu digo publicidade é um
conjunto de fatos, ndo é so... (pausa)

ENTREVISTADOR: Nao s6 propaganda, divulgacéo...

ENTREVISTADO: Nao, ndo, ndo, é até uma panfletagem, eu acho que nos tamo passando
pelo menos uma coisa, uma ideia, uma visdo minha, que eu ndo sei se esta nas cadeiras que
voceés estdo estudando, mas eu colocaria isso, publicidade ta igual a bolsa (pausa), enquanto o
investidor fica assustado e que sai, é a hora de entrar, porque o ganho é comprar barato e vender
(pausa) caro, se vocé compra uma a¢do mais baratinha (pausa), enquanto todo mudo tiver no
bom quando a bolsa subir, venda ela! Parece facil, mas vocé tem que ter (pausa) nervos de ferro,
de aco, ou muita experiéncia sobre o assunto. Publicidade é a mesma coisa, agora é a hora de
procurar vocés, agora € a hora de procurar e ndo... é logico, evidentemente, as empresas que
tem pacotBes de 10 milhdes, 15 milhdes que tdo com problema sério de or¢camento, vao reduzir,
ou se ndo, manter... ou se acontecer alguma coisa eles véo retirar de outros lugares, e tem
empresa que ta atacando, cé pode ver, sabe qual a empresa que faz isso? (pausa) supermercado,
vocés ndo repararam? (pausa) supermercado atacando violentamente na midia, muito mais de
quando é normal, eles tem gente preparada que sabe disso.

ENTREVISTADOR: Sim, eles ja ttm a experiéncia.

ENTREVISTADO: Néo t6 falando uma novidade, eu ndo inventei a roda, entdo o que eu posso
dizer pra vocés ai, eu vejo dessa forma (pausa) né, tanto que o investimento que eu tenho no
Google, aumentei (pausa), que é uma forma de publicidade.

ENTREVISTADOR: Sim.

ENTREVISTADO: La eu aumentei, porque meu, eu tenho que receber mais chamadas, eu
tenho que receber mais gente, nessa hora quando o cara se encolhe, pior é (pausa), entdo essa é
minha viséo.

ENTREVISTADOR: Ok. E vocé ja utiliza alguma agéncia?

ENTREVISTADO: Né&o. Eu ndo tenho cash pra poder usar... ndo é cash (pausa), tem que ter
um orcamento saudavel, meu negdcio até tem, mas como eu tenho muita... (pausa) experiéncia
em algumas outras coisas (pausa), se fosse pra uma agéncia, teria que ir pra uma agéncia
(pausa), ndo pequena, uma agéncia boa, com gente que sabe um pouco mais do que eu, né. Nao
eu ta falando... eu quero, eu quero ideias, eu quero que o cara chegue e me chacoalhe, me tire

do lugar, me tire do bom, né (pausa), agora se eu vou pra uma agéncia pequena, como existe
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um monte ai... no fundo (pausa) ndo vai acrescentar muito pro meu negécio, precisa ir pra uma
(pausa) pra uma... agéncia, ai sim acontece.

ENTREVISTADOR: Certo entdo o melhor pra sua empresa seria procurar, se fosse utilizar,
agéncias maiores...

ENTREVISTADO: Médias...

ENTREVISTADOR: Médias, ok.

ENTREVISTADO: Médias com porte, mas ai meu orcamento vai abrir desse tamanho (gestos
com as mdos). Entdo quer dizer, vocé também, como administrador de uma empresa (pausa),
nédo faca loucuras, tendeu?! Estipule as cotas que tem que ser gastas € eu... e acrescente dez,
quinze por cento a mais, se for o caso, de atitudes agressivas, né, mas ai o certo seria isso...
Como ¢é que se diz? Cé quer construir uma casa? Procura um engenheiro! Nao va procurar um
mane, entende o que eu quero dizer?! Vocé vai construir bem, vai ter um custo maior, mas la
no futuro esse custo vai ser diluido, mesma coisa, quer fazer publicidade? Va numa agéncia,
né? Agora como nos temos muitas alternativas boas pra esse ano... se eu mostrar pra vocés um
catadlogo da empresa do meu pai, vocés vao ver o que € publicidade em mil novecentos e
cacetada... 0 meu pai, pra fazer um catalogo de moveis, da inddstria, numa A4, nossa! Tinha
que... & foi uma semana pra fotografar, hoje vocé sabe que fotografar (fazendo som de tirar foto
com a boca) em trés minutos a gente faz, entendeu? Entdo nds temos hoje veiculos, &h, rapidos,
interessantes para publicidade, né. Antigamente vocé colocava no jornal, era revista, eram
coisas, €... que tinham que entrar, hoje cé tem negocios que nem precisa mais de revista (pausa),
cé precisa de outro tipo de revista, a revista de midia e outras coisas mais...
ENTREVISTADOR: Vocé tem que sempre se adequar ao seu publico, né?!
ENTREVISTADO: Sem duvida, e publicidade ndo é uma coisa s0, eu repito: € um conjunto
de coisa, ne.

ENTREVISTADOR: Com certeza.

ENTREVISTADO: E um conjunto de coisa, comeca aqui, |, mexe aqui, mantemos marca,
formar pablico... isso vocé sabe mais do que eu, né.

ENTREVISTADOR: Entao vocé diria que se vocé fosse escolher alguma agéncia hoje em dia,
bom, seria uma agéncia média, mas o critério principal da escolha seria alguma que tivesse algo
a te acrescentar, com ideias inovadoras...

ENTREVISTADO: Tem que ter um portfélio, um portfdlio... &h vamos dizer assim, que
trouxesse alguma coisa de... é... (pausa) incremento pra empresa, né.

ENTREVISTADOR: Fosse além do que vocé ja conhece...
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ENTREVISTADO: E nio adianta vocé falar “ah eu vou numa empresa pequena...” 6, eu vou
dar um exemplo, “ah vocé tem que fazer Google, vocé tem que fazer isso, fazer aquilo...” Eu ja
sei 0 que eu tenho que fazer! (grunhido) “a gente administra sua campanha no wideworld”, ah
vai (insinuagéo de palavréo)....

ENTREVISTADOR: (risos).

ENTREVISTADO: Eu sei ler... agora, eu ndo tenho tempo, tanto que eu peguei um cara da
web de uma empresa que trabalha pra mim paralelamente. Em vez de eu pagar um gasto enorme
numa... numa empresa, eu pago o cara de web design, que ele sabe que €... ele faz... ele fez
engenharia de T1, entdo a gente tem um relacionamento um pouco mais estreito na hora de falar
dumas coisas, é... € € com... eu ndo tenho tempo pra ficar: “6 esse horario ndo ¢ muito bom,
essa campanha, vamos retira-la, vamos colocé-la”, entdo ¢ isso ai, basicamente... agora, se vocé
tem um produto (pausa) que vocé tem que fazer uma senhora campanha, tipo assim, vou lancar
um produto no mercado, 6 6 6 perai! Ai é outra historia, entdo nds temos que fazer engenharia
de mercado em cima do produto, estipular um momento que ele tem que entrar no mercado,
vamo fazer uma prév... ai é diferente né, ai eu ndo entro nessa historia.

ENTREVISTADOR: Certo, e na sua empresa entdo, quem faz a publicidade e a divulgacéo
dela?

ENTREVISTADO: Olha, basicamente... antigamente eu tinha revista, eu tinha TV (pausa),
basicamente era esses dois, (pausa) a formacdo foi mudando, TV eu digo que é aquela TV
mais... sabe? (pausa). A coisa foi mudando, ai eu fui analisando que o mercado de midia e
internet era (pausa) maravilhoso, ai tinha duas grandes midias pesadas que eram Facebook e
Google, né?! Temos também, junto com elas, o Instagram que fazem uma interacao...
ENTREVISTADOR: Redes sociais estéo crescendo muito ultimamente.

ENTREVISTADO: Isso... Bom, ai... revista ndo tava funcionando. Fraco, muito fraco, por
uma serie de questdes, a revista diminuiu... banca de jornal sé existem ainda no Brasil...
ENTREVISTADOR: Uau! (tom de surpresa)

ENTREVISTADO: E, se vocé for sair pra fora do Brasil, ah, jornais... essas coisas, sio em
lugares extremamente concentrados e quase ning... cé compra jornal?

ENTREVISTADOR: Nao.

ENTREVISTADO: Quem que vai comprar jornal?

ENTREVISTADOR: E que geralmente, hoje em dia, ta tudo surgindo em digital, entdo vocé
1€ jornal na internet.

ENTREVISTADO: Exatamente.

ENTREVISTADOR: Que é o que ta facilitando muito...
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ENTREVISTADO: E isso que eu to falando pra vocg, a... mesmo a revista (pausa), mesmo ela
estando digital, o que ta acontecendo com isso? O conteudo t& entrando... na internet, porque
ela estd 14, mas ela entra na internet. Entdo, o que acontece? Eu ndo preciso compr... por que
que a Playboy fechou as meninas? N&o tem mais garotas, ndo tem mais mulher pelada? (pausa)
Qual é o contetido da Playboy?

ENTREVISTADOR: Tudo que tem na internet (risos) que as pessoas...

ENTREVISTADO: Nao é mulher pelada? Vamos dizer assim...

ENTREVISTADOR: OK. (risos)

ENTREVISTADO: Sem contar que tem as matérias picantes, né? Maravilhosas, né? Entéo o
gue que acontece? (pausa) ah... o cara compra a playboy pra g... eu t0 falando do lado
masculino, ndo fica assustada, t&? Nao fique assustada.

ENTREVISTADOR: Sem problemas. (risos)

ENTREVISTADO: O lado masculino € isso, o cara ia querer olhar a famosa pelada. Eu t6
certo ou to errado...né? Pra qué que o cara vai ver mulher pela... ele vai comprar aquele negdcio
Ia, se ele vé um dia depois do lancamento, aonde? Na internet! VVocés tdo mudando, eu digo
Vocés, porgue na minha época ainda era essa época da revista vamos dizer ta? Entéo, é... (pausa)
e ndo € mais interessante isso... hoje, o que que acontece? Ele ndo precisa mais disso (pausa), 0
contetdo... 6 de novo, o conteudo da revista t4 indo pra internet.

ENTREVISTADOR: Sim.

ENTREVISTADO: Sem contar que o conteido mudou, 6... veja outra... eu vou falar coisas
que tdo... sexo, mas entenda que eu ndo t6 falando de sexo, eu t6 falando de contetdo (pausa),
antes era atrativo ver a menina famosa, ndo €? Ndo mudou esse conteudo também? Pensa bem,
ndo tem nude hoje?! O cara td& mais preocupado em ver a amiga dele, a vizinha dele, entdo
pressupde, mudou os dois tipos de conteido, entenderam? Onde que eu té chegando?
ENTREVISTADOR: O mundo inteiro estd mudando por causa da internet...
ENTREVISTADO: Isso, por isso que eu td te falando, entdo com essa anélise... outra, jornal
ndo tem conteldo? Porque 0 que anda a internet é contetdo, ndo é a internet que € boa, 0
conteddo viajou, 0... (pausa) (risos), € duro eu fal... (risos) eu falo umas coisas, eu me empolgo
(risos), mas é bom isso abre a cabeca de vocés, vocés vao brigar 14, rede globo, TV, TV, TV
(eminglés),a TV...

ENTREVISTADOR: Ok.

ENTREVISTADO: N&o morreu por causa da internet, o cacete que morreu, entendeu? N&o,
tu ndo fala assim: “ndo, internet vai acab...” Mentira! Mentira (aumentando o tom de voz),

porque... o conteudo da Globo... porque quem movimenta internet nao é a fofoquinha: “oi, tudo
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bem? Ai, vocé...” Nao é isso! O que movimenta la é o contetdo, conteudo ta aonde? Na TV,
simplesmente a internet sé entrou pra ampliar o contetdo.

ENTREVISTADOR: E um complemento...

ENTREVISTADO: Exatamente, entdo a internet movimenta por causa de conteddo, ndo
porque a internet 6 (grunhidos), ndo tem nada a ver, a internet tem movimento por causa de
conteldo, enquanto a internet ndo conseguir o conteldo, ela ndo vence a... sabe qual é a midia
gue nunca vai parar e que mais é bem paga? TV (pausa). Ndo é internet, todo mundo acha que
internet... os cara tdo sofrendo pra ter vocé fazendo publicidade, os pequenos. Mas a grande
marca vai primeiro pra onde, gente? TV porque l&4 tem conteudo... resumindo, porque que a
gente foi pro Google? (pausa) porque o jornal tinha contetdo, a revista tem contetido, mas ele
aparece no maior trafego de informaces, que é a internet, entdo por isso que todos... pequenos,
médios e grandes também estdo indo pra internet, que é Google... eu descobri que Google e
Facebook sdo coisas diferentes, eu achava até entdo que, que... ambos eram iguais.
ENTREVISTADOR: N&o, séo distintos.

ENTREVISTADO: Mas eu tinha propaganda nas duas.

ENTREVISTADOR: Entdo, pra sua empresa, vocé acredita que o melhor meio de
divulgacdo...

ENTREVISTADO: Google! E Google, Google! Queria ter trilhdes, mais dinheiro pra
colocar...

ENTREVISTADOR: Entdo a... 0 Google.

ENTREVISTADO: E.

ENTREVISTADOR: Ok.

ENTREVISTADO: Mas pra chegar a falar Google pra vocé, eu quis por toda essa introdugédo
pra VOCés...

ENTREVISTADOR: Sim, sim.

ENTREVISTADO: Pode ser que eu esteja errado.

ENTREVISTADOR: N&o, deu pra compreender... Embora exista a televisdo, que ainda é um
meio gigantesco...

ENTREVISTADO: Mas eu queria ta na Rede Globo.

ENTREVISTADOR: Com certeza (risos).

ENTREVISTADO: Na novela, eu ndo tenho dinheiro. Porque la& tem conteldo mais
abrangente... veja s6 que a Rede Globo usou... ndo a Rede Globo, outros canais também téo
fazendo isso, que que tem agora? A Globo Play (pausa) Globo Play, que que é? Jogando

conteddo na internet.
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ENTREVISTADOR: Sim, é uma forma de divulgac&o.

ENTREVISTADO: Se algum professor falar que eu td falando errado eu néo sei, discute com
ele.

ENTREVISTADOR: Ndo, ndo, ndo se preocupe com isso...

ENTREVISTADO: Nao, ndo, ndo, 6... veja bem, tudo que eu t6 falando pra vocés, eu... eu ndo
t6 chutando, eu li de gente que sabe muito de publicidade.

ENTREVISTADOR: Ok.

ENTREVISTADO: Eu néo t6 passando pra vocés coisas “ah (grunhidos) eu acordei hoje né,
(grunhidos)” ndo é isso, é leitura, t4? E de gente que tem muitos anos no mercado é... so pra
vocé... quem ta falando, que ta falando sobre contetdo é o Boni, isso é uma entrevista do Boni
que porra, abriu a minha cabeca. Pra eu chegar a tomar certas atitudes, eu tenho que ler, eu
tenho que me informar, (pausa) pois quando eu te falar de um cara que vem falar comigo, de
publicidade tem que saber um pouquinho, mais do que eu, por que se ndo 0 que que interessa
se...? O que mais? Vamos la.

ENTREVISTADOR: Ok, entdo algo pra ter retorno pra empresa, é algo que atinja uma grande
massa a0 mesmo tempo, como a TV faz?

ENTREVISTADO: Néo, ndo. Depende do produto, depende do produto, 0 meu produto é
regional.

ENTREVISTADOR: Entéo o seu produto tem que atingir diretamente...

ENTREVISTADO: E, tem que ser, o... 0 ideal é... é trabalhar com &rea segmentada (pausa)
e... e raio de atuacgdo, ndo adianta querer vender buffet 1 pra Sdo Jodo de Meriti.
ENTREVISTADOR: Sim, ndo faria sentido.

ENTREVISTADO: Nao, tem que ter um raio de atuacéo.

ENTREVISTADOR: Ok, e vocé utiliza alguns meios pra meio que medir a eficiéncia de
algum...

ENTREVISTADOR: Puta que pariu, como todo... desculpe o negdcio, como todo engenheiro,
ele vive se medindo (pausa) isso € 0 mau do cara que vai estudar engenharia, entdo eu... se vocé
falar isso pra mim, que eu ndo me meco (pausa) eu seria um idiota, né! Entdo tudo tem que ser
medido.

ENTREVISTADOR: Certo, vocé faz isso como? Através de meto...

ENTREVISTADO: Planilhas, métodos, tudo. O que ta acontecendo hoje, puta era pa sair e
nédo saiu? Por que que hoje nos caimos em dez pontos? Ai c€ ja liga pro cara “cacete (em voz
baixa) o que estd acontecendo?”, entendeu? Entdo é... medir € o primeiro passo de um cara que

quer ter sucesso em qualquer coisa na vida, ta? Vocés, quando tiverem alguma matéria de



232

administracdo nessa area, nao levem de brincadeira ndo! Porque a sua vida é medir, € medir!
Porque se vocé ndo se mede, e ndo adianta vocé falar pra vocé “ah hoje eu td sentindo que
minha empresa ta... mal”, mas mal quanto?

ENTREVISTADOR: Tem que conhecer.

ENTREVISTADO: Ou se ndo vocé vai chega pro seu funcionario e fala assim “meu, nao ta
tendo resultado”, mas quanto ¢ o seu resultado? Quanto foi de 6timo, quanto foi de bom? cé
tem que saber o que fala antes de mandar em alguém, antes de sua empresa andar, vocé tem que
ter esses dados com vocé.

ENTREVISTADOR: Tem que ter todo esse conhecimento, porque se vocé ndo tiver, a sua
empresa nao vai...

ENTREVISTADO: Setenta por cento das empresas pequenas, médias... nem sabem quanto
tem no caixa, entendeu o que eu quero dizer? Entédo o brasileiro é desorganizado, muito, muito,
ndo é pouco ndo! Entdo as empresas tendem a ter donos desorganizados e automaticamente toda
a subordinacéo, subordinados também entram...

ENTREVISTADOR: Claro, se o dono l4 em cima ja € desorganizado, ele vai transmitir...
ENTREVISTADO: E, se ele ndo sabe controlar as pessoas... (pausa) automaticamente tudo
ficara sem controle, €... mas ndo ¢ assim também “a terra ¢ de zumbi” que eu t6 dizendo, mas,
nos pontos chaves de (pausa)... sdo falhos... por isso nds temos esse governo assim.
ENTREVISTADOR: Voltando um pouco agora para a comunicagao, quais voceé diria que séo
as caracteristicas que o profissional que trabalha nessa area deve ter pra te conquistar?
ENTREVISTADO: (pausa) E aquilo la que eu te falei, tem que ter um portfélio (pausa) forte,
sem isso...

ENTREVISTADOR: Entdo a agéncia tem que ter um portfdlio, se um profissional também
for, tem que ter algo a agregar...

ENTREVISTADO: Ldgico, se o cara ndo chegar com um portfélio (pausa) que seja saudavel
para essa empresa... por que muitas vezes pode ser pra uma, ndo pra outra, entendeu? Mas o
portfdlio... entdo uma empresa tem que ter um portfélio que... agregue, mostre...
ENTREVISTADOR: Como vocé ja tem muito conhecimento também na area, tem que ser
algo que, com certeza vai...

ENTREVISTADO: Muito conhecimento ndo, conhecimento que eu tenho.
ENTREVISTADOR: Sim, que vocé adquiriu...

ENTREVISTADO: Porque em relagdo a outra pessoa pode ser pequeno, entende? Mas para a
minha empresa esse suporte... por exemplo se vier uma empresa nova, pequena, ela ndo

consegue me pegar. Agora, é... se for uma empresa maior, com mais (pausa) bagagem, mais...
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ai sim, eu acho que isso é o principal, ter um portfélio, ndo adianta ter uma menina bonita se
apresentando pra mim, sabe? Vir de mini saia essas coisa, sabe que tem esses truques, né? Se
for mulher a gerente eles trocam pra homem, ndo... € verdade isso, ta? na.. come... as abordagens
comerciais sdo assim, comeca por isso, ai depois tem um lindo display, ela chega aqui e pa!
(som de “magia”’) O mundo encantado de Disney vai ser a sua empresa, ndo basta isso. Os caras
experientes, 0s caras que conhecem e querem... objetivo, o target dele tem que ser atingido a
qualquer custo, ndo vem com essa historinha, porque é o pesco¢o do cara que ta (som de corte
NO Pescogo).

ENTREVISTADOR: Entéo nada de aparéncia, eficiéncia!

ENTREVISTADO: Eficiéncia, falou tudo.

ENTREVISTADOR: (risos)

ENTREVISTADO: Acertou!

ENTREVISTADOR: Ok, e com qual frequéncia vocé julga ser necessario... realizar
divulgacgOes para sua empresa? Por exemplo, no Google, qual a frequéncia que vocé julga....
ENTREVISTADO: Diéria.

ENTREVISTADOR: Todo dia?

ENTREVISTADO: Todo dia, todo dia batendo |4, tem que bater, bater e vocé fica medindo,
vocé tem que t& |4, ndo interessa. O dia que vocé ficar fora, vocé j& perdeu uma dizia de e-
mails que seriam mandados pra vocé, entendeu? Entdo no meu caso é todo dia (pausa) e outra,
diversificacdo né? Nao basta... ser...

ENTREVISTADOR: Nao pode ser algo engessado.

ENTREVISTADO: E nio pode ser um negécio engessado, vocé tem que ficar toda hora
procurando se tem alguma alternativa, &h... através dos dados, vocé tem de ver o que ta
acontecendo... 0s dados sdo interpretativos e eles te dao direcdo... (pausa), entdo quer dizer, se
um dia deu baixa, no horario tal, deu baixa, por qué? E 0 momento que o cara ta procurando
menos? E tem que estudar esse momento... (pausa) tudo isso.

ENTREVISTADOR: Sim, o ponto principal é estudar como o seu consumidor pensa,
entender...

ENTREVISTADO: Primeiro vocé tem que conhecer seu consumidor. Segundo, vocé tem que
conhecer o seu produto. Terceiro, vocé tem que fazer a unido entre as duas coisas, aonde esta a
visibilidade do teu produto, junto com o teu cliente, onde eles t40? E a somatéria disso tudo.
Parece facil né? Parece um modelo matemético né? A+ B= C, ndo é bem assim, é... entdo a

gente entra numa area subjetiva, entra uma série de fatores ai. Agora, a gente também ta
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estudando, viu? To na tambem faculdade... da vida, tentando melhorar... por isso que a gente
procura areas técnicas que podem te destrinchar mais, novos modelos né, é uma série de coisa.
ENTREVISTADOR: Sempre aprendendo, tendo novas experiéncias pra aplicar também na
sua empresa, ndo é mesmo?

ENTREVISTADO: Minha mae falava uma coisa que ¢ bem simples, eu fui uma pessoa “N”
na vida pela capacidade de trabalho (pausa). A senhora tem 100 anos e ta aprendendo, entdo a
gente ndo pode... isso é uma coisa que foi vendido pra nds e pra todos: quem quiser, ndo pare
de estudar! ndo pare de... ah mas o cara fala assim “ah mas t6 indo na faculdade”, mas nao ir na
faculdade, é estudar conteido todo dia, alguma coisa, se aprimorar... eu falo pra vocés que sao
mais jovens ai... eu era mais preguigoso nessa idade de vocés, mas eu também néo tava errado,
tem que ser um pouco preguicoso também, tem que curtir outras coisas também, né?
ENTREVISTADOR: Claro, mas pra alcancar os objetivos da sua empresa é essencial estudar,
e é essencial também, como vocé havia dito, usar publicidade...

ENTREVISTADO: Foco... foco!

ENTREVISTADOR: Foco € ponto principal?

ENTREVISTADOR: E ponto principal. Cé tem que focar, tem que colocar aquela... (pausa)
aquele negdcio de cavalo do lado, infelizmente € isso, pra que... vocé ndo fiqgue no caminho
perdendo... foco! E foco € coisa fundamental.

ENTREVISTADOR: Certo, entdo deve ter uma meta e um foco pra seguir.
ENTREVISTADO: Sim, sim é target, € aquilo la. E aquil... é logico, mediante a todas coisas
corretas pra chegar 14, neé? Nao t6 falando coisas ilicitas, mas é foco, ndo tem conversa, se Vocé
quer aquilo, cé vai conseguir aquilo sem davida, ndo tem conversa. N&o vi até hoje um cara
sem foco... um cara com foco ndo ter um... (pausa).

ENTREVISTADOR: Entdo o segredo é estar focado nos seus objetivos.

ENTREVISTADO: Sim, eu acho que € isso.

ENTREVISTADOR: Bom, e diante de toda essa pesquisa, vocé teria algo a acrescentar, além
do que ja foi dito?

ENTREVISTADO: (pausa) Olha basicamente... (pausa), 0 que eu posso dizer pra vocés é o
seguinte (pausa): ndo tenham medo, sejam corajosos, até a tempestade passa, passa! E vocés
vao ver, la na frente, dias melhores. Eu acho que essa € a minha contribuicdo pra vocés todos
brasileiros: ndo sejam pessimistas, as coisas sdo ciclicas, elas sobem e descem, as atitudes € que
tem ser feitas nos momentos corretos, mas... se eu ndo acreditasse no Brasil, como eu sempre
acreditei, eu poderia ja ter saido aos 18 anos do Brasil e ta 14 no outro pais e tal tal tal. Eu

acredito no Brasil e outra, eu posso falar pra vocés garantidamente, pelos outros locais que ja
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fui, Brasil ainda é uma terra de muita oportunidade, eu vi meu pai falar isso sempre, também
acho, entéo ¢€... ter paciéncia, a gente ter a chance de mudar (pausa) s6 depende da gente.
ENTREVISTADOR: E nio ter medo de arriscar.

ENTREVISTADO: Néo, ndo, nunca tenha! Nunca, nunca! Sabe o que cé pode acontecer no
futuro?! (pausa)

ENTREVISTADOR: Diga...

ENTREVISTADO: (pausa) De vocé se arrepender de ndo ter arriscado, doi muito mais em
quem arriscou. Eu falo isso com toda certeza do mundo: arrisquem! Mas ldgico, estudem pra
arriscar.

ENTREVISTADOR: Com certeza.

ENTREVISTADO: Porque ndo pense que aquele cara que arrisca... € tem sucesso, ele ndo
planejou (pausa) o chute, e ndo pense que ele acerta cem vezes.

ENTREVISTADOR: Ninguém acerta sempre.

ENTREVISTADO: Sabe quem séo as pessoas de sucesso?

ENTREVISTADOR: Quem?

ENTREVISTADO: As pessoas que erram menos. O nimero de acertos € maior que o nimero
de erros. Conta matematica, somando tem um resultado positivo, entdo esses caras sdo de
sucesso, ndo depende se o cara tem trezentos bilhdes ou o cara tem um mil reais, tendeu? Entéo
sucesso... e outra, sucesso ta muito disperso em cada um de voceés.

ENTREVISTADOR: Sim, sucesso é muito relativo.

ENTREVISTADOR: Sim, ldgico, sem davida. Entdo o que vocé ta buscando ¢ foco, luta, eu
posso falar pra vocés... e noventa por cento € rosto pingando, ndo vem com histdria na vida que
tem que ter isso, noventa por cento é transpiracao e dez por cento vocé tem que ter umas portas
abertas na vida, de sorte e outras coisas... ndo adianta abrirem portas pra vocés, se VOcés ndo
souberem o que fazer.

ENTREVISTADOR: Tem que saber pegar as oportunidades...

ENTREVISTADO: E, pra vocés que tdo chegando ai (pausa) boa sorte.
ENTREVISTADOR: Obrigada. (risos)

ENTREVISTADOR: Vocés vao precisam muito. Saiba trabalhar em todos os niveis, ndo
cheguem com patamar de... em lugares errados, se adaptem, conquistem... esses sao os fatores
que sdo primordiais e importantes pra qualquer caminho, se é isso... baixar a guarda, ndo
pensem que vocé estudou e sabe tudo, o segredo do negdcio é quanto mais conhecimento...
guanto mais conhecimento tiver uma agéncia, tiver uma empresa, qualquer coisa... mais ela tem

a oferecer, tendo mais a oferecer, vocé tem mais chance... de atender o seu cliente.
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ENTREVISTADOR: Com certeza. Ah, mas enfim...

ENTREVISTADO: Segredos, segredos Sao esses.

ENTREVISTADOR: Com certeza, mas ja vai nos ajudar muito...

ENTREVISTADOR: Tenha tudo possivel na vida, relacionamentos, essas coisas, se divirtam,
viva a vida, ela é curta.

ENTREVISTADOR: Nao é s6 sobreviver né, tem que viver.

ENTREVISTADOR: Eu acho que... espero ter atendido as suas expectativas.
ENTREVISTADO: Com certeza (risos), ajudou muito a gente, no nosso futuro inclusive.
ENTREVISTADOR: Ah lembrem ai um dia, se vocés falarem “nao, aquele louco 14 que eu
fui entrevistar...” mas 6... o que eu posso ter falado pra vocés foi o que eu vivi, mas eu acho que
€ isso ai, t4?

ENTREVISTADOR: Ajudou muito, ja foi suficiente, foi mais do que suficiente pra mim,
obrigada.

ENTREVISTADO: Sigam em frente.
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ENTREVISTA N° 02 DATA: 05/03/2016 HORARIO: Das 11h30 as 12h01
LOCAL.: Empresa Jonas dos Santos - ME

ENTREVISTADO: Jonas dos Santos

ENTREVISTADOR: Natalia Gabriela Guerra Santos

IDADE: 45 anos

GRAU DE INSTRUCAO: Graduado em Ciéncias Contabeis

EMPRESA: Empresa Jonas dos Santos - ME

CARGO OCUPADO: Diretor

ENTREVISTADOR: Bem, pra iniciarmos essa entrevista, bom dia. E... seu nome?
ENTREVISTADO: Jonas.

ENTREVISTADOR: Quantos anos vocé tem?

ENTREVISTADO: Quarenta e cinco.

ENTREVISTADOR: Qual o seu grau de instrugéo?

ENTREVISTADO: Superior completo.

ENTREVISTADOR: O nome da sua empresa?

ENTREVISTADO: Jonas dos Santos - ME.

ENTREVISTADOR: E o Cargo Ocupado?

ENTREVISTADO: Diretor.

ENTREVISTADOR: Pois bem, aqui n6s vamos fazer algumas perguntas de acordo com a
nossa agéncia, a gente vai fazer uma pesquisa e vocé pode responder o que lhe for confortavel.
Se houver alguma duvida, pode pedir para repetir a pergunta, ou pedir maiores explicagdes. Pra
comecar a gente vai... eu vou comegar perguntando: Quais sdo 0s maiores desafios pra vocé
manter uma empresa?

ENTREVISTADO: Os maiores desafios sdo... desafios diarios, desafios financeiros, desafios
administrativos, desafios com carteira de clientes, desafios em manter o cliente, fidelizar o
cliente, sdo os maiores problemas que hoje... uma empresa enfrenta, ainda mais na qual a
situacdo econdmica do nosso pais né.

ENTREVISTADOR: Vocé acredita também que a atual situacdo econémica do pais esta
afetando diretamente esses desafios e criando mais desafios?

ENTREVISTADO: Né&o em todos os setores, mas uma grande parte dos setores estdo sendo
atingidos pela... atual situacdo econdmica do pais.

ENTREVISTADOR: Entendi. Ah... vocé acredita que uma empresa, pra ser bem-sucedida,

precisa de propaganda? E o que te faz pensar assim?
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ENTREVISTADO: Com certeza precisa de propaganda, propaganda como ja dizia 4 o... N&o
sei quem disse isso, mas € a... alma do negdcio. Entdo precisa de propaganda, sem propaganda,
como € que Voceé vai aparecer, né? Seja numa midia, seja na televisao, seja num... na internet,
num site, propaganda é necessario.

ENTREVISTADOR: Vocé preza entdo o servico de propaganda e publicidade?
ENTREVISTADO: Com certeza, acho de suma importancia, pra qualquer empresa, seja ela
de porte pequeno, médio ou grande.

ENTREVISTADOR: Entendi, como entdo... como na sua empresa, vocé aderiria a uma...
ENTREVISTADO: Com certeza, se estivesse dentro dos meus recursos, da minha capacidade,
através de um planejamento, com certeza, teria sim.

ENTREVISTADOR: Entendi. Quanto aos critérios pra escolher uma agéncia, quais vocé mais
seria levado pra escolher? Entdo, de acordo com os critérios de uma agéncia, qual vocé
escolheria? Por valores, por preco, qualidade, portfélio?

ENTREVISTADO: Basicamente pelos resultados que ela... vier a trazer, né. Normalmente cé
tem umas referéncias, das empresas né. Valor também é considerado, l6gico, mas mais 0
resultado, né. Nao adianta vocé ter um valor... pagar um valor relativamente baixo pra uma
propaganda e ndo ter o resultado que vocé espera. Entdo eu acho que uma empresa idonea,
primeiramente né?!...

ENTREVISTADOR: Uhum...

ENTREVISTADO: ...que tivesse capacidade de atender a minha exigéncia, aquilo que eu
estou me propondo a oferecer e que fosse uma empresa séria ne, que tivesse como realmente,
é... (pausa), atender ao que... as necessidades da empresa ne.

ENTREVISTADOR: Entdo vocé imagina que mais que o valor, que, a agéncia iria cobrar,
voceé preza a qualidade do trabalho?

ENTREVISTADO: Sim, valor ndo ¢ um detalhe, € muito importante né. Na verdade, € um
investimento que seré feito... agora l6gico que a qualidade tem que vir em primeiro lugar né,
entdo, se a gente conseguir juntar a qualidade, um bom trabalho, uma boa propaganda com um
valor justo, eu entendo que ai fechou, é o que acho que toda empresa espera.
ENTREVISTADOR: Entendi. E... vocé comentou sobre dar valor a uma... da... dar valor no...
mas, escolher uma empresa que pudesse atingir 0s seus objetivos, entdo vocé ndo preza muito
gue a empresa seja uma empresa grande ou gque seja uma empresa pequena. VVocé daria espaco
pra uma empresa pequena, mas que teria condi¢des de te dar... essa... esse..., alcangar esses seus

objetivos ou vocé descartaria uma empresa pequena?
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ENTREVISTADO: Com certeza daria 0 mesmo valor, o0 mesmo crédito independente do
tamanho da empresa. Logico que o nome da empresa em si pode até ser relevante em algumas
situacBes, mas nesse caso eu entendo que de repente ndo tenha toda essa relevancia né, uma vez
que o trabalho for feito com qualidade, com responsabilidade... (pausa), e dentro daquilo que...
a gente espera né, que a gente solicita... eu acho que a empresa pequena tem que ter o crédito
da mesma forma que a empresa grande né.

ENTREVISTADOR: Entdo vocé quer dizer que uma empresa pequena... vVocé daria 0 mesmo
valor a essa empresa, assim como vocé daria valor a uma empresa grande e de médio porte se
ela pudesse, ou se tivesse condi¢cOes de atingir o seu objetivo?

ENTREVISTADO: Sim.

ENTREVISTADOR: Hum... quais os valores que mais preza ao escolher uma agéncia em
geral, os profissionais...? Ndo em questdo de valores da escolha da agéncia, mas vocé entende
que vocé olharia mais o portfélio? Uma questdo, é... de local? Vocé escolheria uma agéncia
pelo local, pelo portfélio...?

ENTREVISTADO: Como eu ja falei, pelo resultado. Entdo independente da empresa, de qual
portfolio o dela, onde ela esta localizada... seus profissionais, acho que € o resultado ne, vai me
propor alguma coisa, a gente vai trabalhar os resultados que vdo ser medidos e ai acho que ¢
por ai que vocé... contrata uma empresa e Vé realmente se ela tem aquele valor, entendeu?
Entdo... é... (pausa).

ENTREVISTADOR: Entendi. Entdo os critérios é... passam a ser 0 mesmo de acordo com o
valor... (corrige) com a qualidade do trabalho?

ENTREVISTADO: Qualidade do trabalho, isso mesmo.

ENTREVISTADOR: E... voc&, em algum momento da sua empresa, usou algum... trabalho,
algum... servico de campanhas publicitarias, propaganda, marketing...?

ENTREVISTADO: Nao, basicamente hoje o que eu tenho € s6 um site, que precisa ser
trabalhado, mas eu ainda ndo... contratei nem adquiri nenhum trabalho de nenhuma agéncia de
publicidade.

ENTREVISTADOR: E... vocé se interessaria em ter algum trabalho, vocé acha que isso é
essencial? Como vocé disse é essencial, mas assim vocé aderiria agora, Vocé acha que nesse
momento de crise valeria a pena?

ENTREVISTADO: Com certeza aderiria, valeria muito apena, sé precisaria estar dentro do
meu custo hoje né. Precisaria fazer um planejamento, pra dispor de recurso, pra poder... fazer
essa contratacdo. Mas com certeza, ainda mais com essa crise, acho que é muito mais

necessario, porque a empresa na crise, principalmente, que ela precisa aparecer. Entdo, uma
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forma dela aparecer seria tendo uma boa agéncia que fizesse esse papel, pra que ela conseguisse,
é... manter a sua venda, manter sua... (pausa), continuar aparecendo na midia né?!
ENTREVISTADOR: E... uma observacio aqui: vocé acha que com essa... essa Crise que o
Brasil t& passando, pode trazer certas... certos beneficios, entre aspas, porque ela faz com que
as pessoas invistam mais no seu trabalho, em mostrar o seu trabalho, ou vocé acha que ela veio
e tA& em todos os aspectos trazendo coisas ruins e dando mais prejuizo do que talvez
ensinamentos?

ENTREVISTADO: Nao, sempre aprendizado. Acho que a crise serve pra pessoas... pras
empresas realmente é... aparecerem de verdade e saberem do que elas sdo capazes né. Porque
sobreviver na abonanca € facil, agora sobreviver na crise, poucos... tem essa capacidade. Entdo
acho que alinhado ai a questdo da publicidade, acho que € positiva, algumas empresas talvez
até a demanda pode até vir a aumentar uma vez que... as empresas terdo necessidade de
aparecer... mais... pra poder manter sua receita. Entdo se ela ndo aparecer, se os produtos ndo
forem divulgados, sua marca nédo for divulgada, ela vai ter uma maior dificuldade em manter a
sua receita entdo, por esse lado, passa a ser uma coisa benéfica, é até estranho afirmar isso, mas
a crise... pode ser uma coisa benéfica nesse ponto ai.

ENTREVISTADOR: Pode ter seu lado bom.

ENTREVISTADO: Isso.

ENTREVISTADOR: Uhum e como vocé disse... é..., vocé tem a empresa ha um tempo, eu
queria so confirmar, hd quantos anos vocé tem essa empresa?

ENTREVISTADO: Tenho essa empresa hd mais ou menos... sete anos.
ENTREVISTADOR: E... vocé ja passou por uma crise parecida ou algum momento dificil
assim? Mas que... assim... 0 mercado tivesse passando por algum problema financeiro?
ENTREVISTADO: Néao, ndo. Essa € a primeira vez, nesse periodo que eu tenho, l6gico que
passei algumas situagdes, mas no atual momento, a situacdo é mais critica né, mais severa que
as anteriores, né. Entdo, realmente esse momento da economia € um momento historico, acho
que pro nosso pais ai... 0 Brasil, e realmente... ndo existe na histdria anterior, nada muito
parecido. Ja tivemos situacdo, mas foi superada né.

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Parece que essa atual situacéo, pelo menos na minha parte, na minha linha,
naquilo que eu trabalho, naquilo que eu fago, eu tenho sentido um certo... (pausa), uma certa
baixa realmente, tenho sido atingido pelo...pela atual situagdo econdémica ai.
ENTREVISTADOR: O ramo da sua empresa é qual?

ENTREVISTADO: E..., 0 ramo de contabilidade, assessoria contabil.
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ENTREVISTADOR: Entendi. Entdo vocé acha que o ramo da sua empresa € um ramo que
realmente estaria em alta esse ano, pelo fato das pessoas, precisarem que... precisarem do seu
servico? As pessoas procuram muito... pessoas que fazem esse trabalho de contabilidade, tanto
em empresas, quanto pessoas fisicas, pra conseguir uma... uma melhor condicéo, pra trabalhar
com essa economia do... dos custos e tudo mais. Vocé acha que essa crise, pra VOcé, junto com
a propaganda, pode agregar algo mais?

ENTREVISTADO: Com certeza, devido a estas questdes ai, principalmente financeiras né,
muitas empresas tém necessidade, de ter os seus... seus relatérios, seus balangos, seus
apontamentos corretos, né. Muito bem elaborados né, planejamentos tributarios principalmente.
Entdo... eu entendo que sim, é uma ferramenta importante, a contabilidade passa a ser muito
necessaria... uma vez que existe uma série de servigcos agregados a contabilidade que podem
ajudar as empresas, inclusive, a sair da crise ne, uma vez que elas tenham em mé&os um
planejamento, e saibam como utiliza-lo, é... pode ser positivo e ajuda-las a... superar essa
situacdo que estamos passando. Entdo, eu acho que a publicidade sim, vem nesse ponto ai
positivo, é... pra ajudar essas empresas, as de contabilidade a aparecerem mais e para poder
oferecer seus servicos... que sdo Uteis, principalmente nesse atual momento econémico.
ENTREVISTADOR: Realmente entdo... sua area € uma das que pode ser mais importante
nesse momento de crise, porque planejamento econ... (corrige) tributario, como vocé disse, € a
melhor maneira de conseguir lidar com a crise.

ENTREVISTADO: Com certeza. Planejamento tributario é uma das ferramentas utilizadas
nesse processo, € logico que existem outras: administrativas, gerenciais, ai né... que também
vao trabalhar junto com... essa questdo ai de planejamento tributario, mas com certeza, essa
area da contabilidade é uma area que tende a proporcionar alguns resultados importantes, que
vao... é... (pausa), ditar a atuada de algumas empresas, né... pra que elas consigam reagir, se ndo
da maneira correta, mas reagir da maneira mais, ah... acertada possivel.

ENTREVISTADOR: Adequada, sim. Vocé tinha comentado que pra escolher uma agéncia,
nesse periodo de crise, até em outros momentos também, a agéncia deveria se adequar ao seu
valor... ao seu valor ndo (corrige), mas ao que vocé poderia pagar. Entdo qual é a melhor forma
de remuneracao que vocé imagina ser mais adequado ao seu dia-a-dia, a sua rotina da empresa?
Por campanha, por midia aderida...? Por exemplo, vocé escolheu fazer uma propaganda na
televisdo, paga apenas pela propaganda feita na televisao ou por uma campanha em geral, onde
serdo feitos, é... divulgacdes em diversas midias. Qual a melhor remuneragdo que vocé imagina?

Mensal... também?



242

ENTREVISTADO: Como é um... na minha visdo, como ¢ um trabalho de facil medigdo, eu
entendo que a melhor forma de remuneracdo pra uma agéncia, seja por resultados. Entdo...
logicamente, contratei uma agéncia, cologuei meu trabalho, aquilo que eu quero divulgar, onde
eu preciso chegar... entdo eu entendo que ela deveria ser remunerada pelo resultado, ou seja,
aquilo que ela vai me proporcionar de ganhos né. Entdo, eu fiz a propaganda, montei todo
trabalho, foi pra midia, qual o resultado disso? Entdo eu acho que é ai que a gente deve medir
realmente se aquilo que a agéncia fez foi bom resultado ou ndo. N&o tem outra forma de medir,
porque se eu fiz uma propaganda e n&o tive resultado na minha receita... ndo necessariamente
na receita, mas se eu ndo tive procura de clientes né, procura de pessoas né, para a contratacao
dos meus trabalhos, entdo eu posso entender que... essa propaganda ndo atingiu o publico que
eu esperaria, ta?

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Entdo, eu entendo que a remuneracao SO seria... a mais correta, a0 meu
ver, seria por resultado.

ENTREVISTADOR: Entdo vocé imagina que... se eu... é... a agéncia, fizéssemos uma
campanha pra vocé e nao tivesse resultado, ndo seria pago pelo trabalho ou vocé acha que toda
campanha que a empresa fizer vocé pagaria e esperaria o resultado?

ENTREVISTADO: Haveria sim um pagamento, I6gico, foi montado todo um trabalho. Mas
esse pagamento deveria ser de duas formas: uma parcela mediante ao trabalho preparado e
daquilo que foi pra midia, e uma segunda parcela, mediante ao resultado desse trabalho
divulgado. Entdo vamos dizer assim, uma remuneracao, é... parcelada, vamos dizer né. Uma
parte no momento em que o trabalho foi montado e outra parte mediante resultado, mesmo
porque eu entendo que, uma vez desta forma, faria com que a agéncia trabalhasse da melhor
maneira possivel, sabendo ela que caso o seu cliente ndo venha a ter resultados, ela ndo sera
remunerada. Entdo acho uma forma também de... (pausa).

ENTREVISTADOR: Agregar valor a empresa.

ENTREVISTADO: Agregar valor a empresa e para que ela... pra que a agéncia sinta a
responsabilidade mesmo e faca um bom trabalho. Entdo eu entendo hoje que seria a melhor
forma de remuneracéo.

ENTREVISTADOR: Entendi. Vocé falou que ndo usou... hunca usou nenhum... servigo de
agéncia né?! Mas se vocé usasse, vocé acredita que... qual seria a melhor forma de usar uma
agéncia? Por campanha, por servigo prestado ou vocé usaria sempre a mesma? Por exemplo,

vocé mudaria de agéncia a cada campanha, ou usaria a mesma agéncia por um longo tempo?
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ENTREVISTADO: Mais uma vez eu volto a afirmar: pelo resultado. Uma vez que obtivesse
o resultado esperado... entdo o time que ta dando certo, na maioria das vezes, ndo se mexe. Ha
algumas excec0es, € 16gico. Mas uma vez que eu estiver obtendo resultado, manteria mesma
agéncia sim, sem problema algum.

ENTREVISTADOR: Entéo vocé imagina que diversificar... a diversificagdo de agéncias néo
seria necessaria se os resultados tivessem sido atendidos?

ENTREVISTADO: Eu entendo que ndo seria positivo, mesmo porque existe toda uma
logistica né. Toda vez que vocé muda a logistica da empresa, a forma de trabalho, isso gera
algum custo, né. Entdo, uma vez que vocé muda de uma empresa pra outra, em algum ramo,
acredito, em algumas areas, é... entendo também que no caso de publicidade tem todo um custo
ai pra fazer uma adequacdo de uma agéncia pra outra, entendo que elas trabalham de maneiras
diferentes, tem entendimentos diferentes né. Entdo eu acho que seria um custo ai, que uma vez
que estivesse dando certo, ndo tem porque a gente pensar em uma... mudanca. A ndo ser que a
proposta fosse muito boa, que a empresa conseguisse notar ai uma nitida mudanca, elevacéo,
talvez no seu faturamento... poderia ser, mas em via de regra ndo mudaria.
ENTREVISTADOR: Entendi. Pro seu ramo ou pra um ramo geral, qual o meio de
comunicagdo que vocé acredita ser mais efetivo? E por qué?

ENTREVISTADO: (pausa) Bom, os meios de comunicacao mais efetivos? Hoje eu entendo...
acho que a internet, midia... internet, ndo sei como vocés usam... (pausa).
ENTREVISTADOR: Midias digitais em geral.

ENTREVISTADO: Midias digitais, entendo que hoje é. Porque hoje, todo mundo ta
conectado, seja no cel...seus celulares, nos tablets, Iphone, computador né, PC e tudo, eles estdo
sempre na internet. Entdo acho que é uma midia que alcanga uma maior quantidade de pessoas
né. E... na segunda parte, a questdo da televisdo, que também... que € uma midia importante né,
gue também atinge uma... uma quantidade grande, mas eu entendo que hoje, é... (pausa), a
questdo de midias virtuais, dos computadores tablets e celulares, ainda atinge um bom nimero
de pessoas ai, porque... televisdo basicamente cé vé em alguns momentos, ja o celular... vocé ta
com ele no bolso, o computador vocé ta sempre utilizando, entdo eu acho que fica mais facil de
alcancar e mais rapido, né?!

ENTREVISTADOR: Entendi. Ah... quanto a essa questdo de satisfacdo, acredito né, vocé
entende que a propaganda pode colaborar com a situagdo da empresa? Como em questdes de
lucro, venda... colabora com a situagdo, como por exemplo: vocé tem uma situacéo hoje, vocé
acha que ela colabora pra manter, pelo menos, ou melhorar essa situacdo da agéncia, em relacao

a tudo, a imagem, a venda, a lucro...
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ENTREVISTADO: Da agéncia ndo, da empresa.

ENTREVISTADOR: Isso! Da empresa.

ENTREVISTADO: Néo, com certeza, € mais um valor agregado a empresa, €... , € vem para
somar, né?! Entdo acho que é uma parceria, € um investimento que a empresa faz, e o retorno
com certeza, é.. garantido e tende a aumentar o faturamento da empresa sim,
significativamente. Entdo, entendo eu, ¢ uma,... vamos dizer assim, ¢ um..., ndo vou dizer um
mal necessario, mas € um investimento necessario. Que a gente consegue, inclusive, medir o
resultado, o faturamento né?! Entdo, eu acho que é importante sim, ela veio para somar, para
agregar né?!

ENTREVISTADOR: Entendi. Mediante ao que vocé disse, quais sd0 0S meios que Vocé
utilizaria, pra avaliar a eficiéncia de uma campanha?

ENTREVISTADO: (pausa) os meios que eu utilizaria, pra avaliar?

ENTREVISTADOR: E.

ENTREVISTADO: Medicdo de resultado, como eu td0 mencionando sempre, eu acho que o
resultado é a maior forma de eu saber se aquilo..., se o trabalho que aquela agéncia esta fazendo
estd surtindo ou ndo resultado, né?! Entdo, minha empresa vai aparecer? Vai ter procura?
Entendeu! Meu telefone vai tocar?... Os e-mails vao chagar?... E isso que é a medigao que eu
entendo. Uma vez que eu obtiver resultados, talvez, nem sempre financeiro, porque, eu posso
muitas vezes receber uma ligacdo ou um e-mail, e minha parte também, eu ndo estar fazendo
corretamente, ne?!

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Mas neste caso, eu iria medir pela procura, uma vez que eu tenho procura,
ta certo; pode ser que eu ndo tenho faturamento, mas de ter a procura eu ja vou entender que foi
positiva, aquela divulgacdo. Aquela contratacdo, a partir dai vai ser meu trabalho, pra poder
fechar os contratos, né?!

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Entéo, eu entendo que a medi¢do é muito simples, fiz a divulgacdo, ndo
tenho retorno, ndo considera a... Aquela agéncia é... adequada ao que eu necessitei naquele
momento. Entdo a medicao é feita desta forma

ENTREVISTADOR: Entendi! Quanto ao profissional, o que vocé acha que..., na area de
comunicacgéo prec... o profissional precisa, pra conquistar vocé, como dono, diretor de uma
empresa?

ENTREVISTADO: Precisa ter conhecimento! Conhecimento, capacidade, formacao, precisa

ta adequado ao mercado, precisa conhecer meu ramo de trabalho, precisa conhecer o mercado,
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precisa conhecer as necessidades, dos meus clientes, né?! Entdo, seja o cliente de que ramo for,
seja a empresa de que ramo for, desculpe, ele te que saber a necessidade dos meus clientes, a
quem ele consiga atingir. Entdo esse € o profissional tem que ser atualizado, antenado,
preparado, entdo, que busque sempre uma formacgdo, que faca sempre reciclagem,
aprimoramento, pra que ele seja adequado ao mercado. Acho que um profissional com esse
gabarito tem condicGes suficientes para me convencer a contrata-lo ou a sua agéncia. Ent&o...,
eu acho que isso em qualquer area, preparacdo, eu acho, que € tudo; vocé tem que estd
preparado, entdo se esta preparado, 0 convencimento € uma questdo de tempo ai, que sera
atingindo com certeza.

ENTREVISTADOR: Entendi. Com qual frequéncia, vocé julga ser necessario, realizar uma
campanha para a empresa?

ENTREVISTADO: Olha, eu ndo entendo muito de campanha, mas eu acredito que, &h... vocé
diz a duragdo do... da campanha?

ENTREVISTADOR: Eu digo, por exemplo, quantas vezes vocé acha necessario fazer
divulgacédo da sua empresa? Ah, duas vezes por ano, todo més, de trés em trés meses...
ENTREVISTADO: A divulgacdo da minha empresa deve ser a todo o momento! Todo tempo!
Diéario! Sempre! Divulgagdo sempre; minha empresa tem que estar na midia, tem que estar de
alguma forma aparecendo; entdo ndo tem tempo pra isso, iSso ai € sempre, sempre, e sempre,
todo dia, todo momento, na internet, entendeu?! Entdo tem que estar sempre em evidéncia, uma
vez gque ndo esta em evidéncia, vocé da li... Margem para a concorréncia aparecer antes de voce,
ou aparecer e vocé nao. Entdo, eu entendo que ela sempre tem que estar em evidéncia.
ENTREVISTADOR: Entendi! Na sua opinido, o que a publicidade vai agregar no futuro da
sua empresa? E acredita que alcancara todos seus objetivos, se for o caso da adesdo de alguma
agéncia ou servico publicitario?

(Pausa de 6 segundo)

ENTREVISTADO: Vocé pode repetir a pergunta?!

ENTREVISTADOR: Claro! Na sua opinido o que vocé acredita que a publicidade pode
agregar a sua empresa, e se ela fara alguma diferenca no futuro, e se por um a caso, vai alcancar
totalmente seus objetivos?

ENTREVISTADO: Acho que ela vai agregar mais valor, a minha empresa... Ta certo! Uma
vez que foi um trabalho de qualidade, a ideia é que a imagem da minha empresa, 0 nome da
minha empresa, fique em evidéncia também. Ne?! Vai ta aparecendo, vai estar na boca das
pessoas, ou pelo menos a imagem no pensamento, entdo as pessoas precisam lembra, quando

as pessoas pensarem em contabilidade, precisam ver minha empresa. Entdo eu acho que ai é
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agregar valor a minha marca, a minha empresa. Em questdo de resultados eu acredito que é uma
coisa muito ligada a outra, né?! A empresa uma vez aparecendo, o resultado é financeiro, é em
todas as formas, né?! Mas, principalmente financeiro... eu acho que, € um resultado que deve
aparecer, s6 que isso logicamente, depende da atuacdo da minha empresa também, entendeu?!
Como eu disse anteriormente também, uma vez uma midia muito bem-feita né, uma agéncia,
uma boa agéncia, sendo contratada e fazendo um bom trabalho, vdo me gerar resultados, ou
pelo menos procuras né...

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: E ai, eu precisarei fazer com que essas..., essas procuras, esses contatos,
virem efetivamente receitas né?! Mas é uma questdo que eu acredito que a midia por si s6..., a
agéncia, me desculpe, a agéncia por si s, ndo gera esse resultado, ela vai fazer basicamente
com que meu cliente chegue até mim, a partir desse momento ai € meu trabalho, pra isso vira
realmente, uma receita né. Entdo, eu acho que o trabalho da agéncia é limitado nesse ponto.
Levar o meu produto, até o meu cliente, fazer com que esse cliente me procure, e apds essa...,
esse passo, ai é o meu trabalho, pra que realmente eu consiga fazer com isso vire resultados, é...
receitas pra minha empresa né.

ENTREVISTADOR: Entendi e vocé acredita que ao... aderir uma... uma empresa e querer que
essa campanha seja realizada, ela va mudar alguma coisa no seu futuro, entdo? O futuro da
empresa sera diferente?

ENTREVISTADO: Com certeza sera diferente, né. A gente sempre tende para o lado positivo.
Uma vez que eu pareci, a empresa vai ficar em evidéncia. 1sso vai me dar mais mercado, com
certeza, a empresa vai comecar aparecendo em lugares que ela, se fosse de outra forma, ndo
apareceria. Entdo, acredito que sim, que vai gerar bons resultados pra empresa, é...., estard em
evidéncia né?! Entdo, entendo sim que sera positivo.

ENTREVISTADOR: Entendi! Os objetivos entdo sdo, €.., seriam mostrar o seu produto, trazer
0s seus clientes, e conseguir um lucro, ou reconhecimento?

ENTREVISTADO: Eu entendo que meus objetivos, serdo parcialmente alcangcados. Como eu
disse, uma vez que é feita a divulgacdo a empresa vai aparecer, a partir precisaria 0 meu
trabalho, entdo ndo posso acreditar que simplesmente o trabalho de uma agéncia, vao atingir
meus objetivos, mesmo porque o trabalho da agéncia, € limitado até aquele momento da
divulgacdo e até aquele momento que o0 meu cliente chega até mim. A partir dai eu teria que
fazer meu trabalho também, fazer minha licdo de casa, porque se eu ndo fizer o meu trabalho,
de nada adiantou esse meu investimento. Entdao, meus objetivos serdo alcancados pela agéncia

em tem... parcialmente. Porque qual o objetivo, que o cliente me veja e que ele entra em contato
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comigo; uma vez que ele entre em contato comigo, acho que ai sessa a funcdo da agéncia neste
caso.

ENTREVISTADOR: Duas etapas entdo do processo.

ENTREVISTADO: Entdo seria em duas etapas, até aquele momento que a agéncia fez o seu
trabalho e o cliente chegou até mim, a partir dai € meu papel como empresario, né?!
ENTREVISTADOR: Claro!

ENTREVISTADO: Dentro daquilo que eu acredito da forma como eu trabalho, eu conquistar
esse cliente, fazer com que ele realmente... Ele...

ENTREVISTADOR: Queira...

ENTREVISTADO: Queira meu produto, 0 meu servigo.

ENTREVISTADOR: Entendi. Diante dessa pesquisa, vocé gostaria de acrescentar alguma
coisa, comentar sobre algum assunto?

ENTREVISTADO: Gostaria de acrescentar que, realmente ah..., pra mim a..., uma agéncia é
muito significativa, tem um valor muito importante para qualquer empresa, seja ela de qualquer
ramo. Entendo que é um trabalho sério, trabalho de envolvimento, um trabalho de
responsabilidade, e que as agéncias consigam cada vez mais enxergar o diferencial que elas tém
na vida das empresas né! Empresas de pessoas né, muitas vezes, porque tudo que € feito em
uma agéncia é diretamente, ah... é diretamente, atinge a uma pessoa né! Entdo tem que ser feito
com muita responsabilidade, muito cuidado, muito zelo, muito carinho, pra que realmente
consiga atingir um... seus objetivos, positivamente. Entdo ndo so visando, a questdo de muitas
vezes, de lucro, de... mas que realmente visem satisfazer as necessidades, de pessoas né, de
empresas e de pessoas e que tenham seus objetivos sempre pautados na honestidade, na
transparéncia e no cuidado né? Que muitas vezes, a gente recebe certas propagandas, certos
produtos, muitas vezes em nossas residéncias, através dos nossos meios de comunicacdo, que
ao invés de nos ajudarem, muitas vezes nos levam a situacdes, muitas vezes ruins, negativas.
Entdo, algumas propagandas, a gente vé que, falta muitas vezes aquele que detalhe, falta algo a
mais, pra que realmente quem recebe aquilo se sinta bem com aquela propaganda, né! Nao s
visando comprar ou consumir, mas fazer com que a pessoa, fique tranquila, receba aquilo de
uma maneira positiva né! Eu acho que... em alguns casos falta esse algo a mais né. E s6 isso
que eu queria acrescentar.

ENTREVISTADOR: T& bom entdo. Obrigada, viu? Obrigada pelo tempo disponibilizado.
Nos agradecemos sua atencao.

ENTREVISTADO: Por nada!
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ENTREVISTA N° 03 DATA: 06/03/2016 HORARIO: Das 11h30 as 11h53.
LOCAL.: Empresa Nosso Bar Brahma

ENTREVISTADO: Fernando Anastacio

ENTREVISTADOR: Nathalia Channoschi Anastécio

IDADE: 44 anos

GRAU DE INSTRUCAO: Graduado em Marketing

EMPRESA: Nosso Bar Brahma

CARGO OCUPADO: Proprietario

ENTREVISTADOR: Primeiramente bom dia, obrigada pela presenca.

ENTREVISTADO: Bom dia, eu que agradeco.

ENTREVISTADOR: Bom, antes de iniciarmos a entrevista, eu gostaria de saber se tenho a
autorizacdo para utilizar este audio para fins académicos.

ENTREVISTADO: Tem sim, com certeza.

ENTREVISTADOR: Bom, primeiramente irei precisar de alguns dados. Qual o seu nome,
empresa e o cargo nela?

ENTREVISTADO: Bom, meu nome é Fernando Anastacio (pausa). Eu tenho uma franquia da
Ambev que se chama “Nosso Bar Brahma” (pausa) e eu sou proprietario dessa franquia.
ENTREVISTADOR: Certo e qual a sua idade?

ENTREVISTADO: Eu tenho quarenta e quatro anos de idade.

ENTREVISTADOR: E o grau de instru¢ao?

ENTREVISTADO: Eu sou graduado em Marketing.

ENTREVISTADOR: Ok (pausa). Pra iniciar entdo, quais sdo 0s maiores desafios pra se
manter uma empresa atualmente?

ENTREVISTADO: Bom, os maiores desafios para se manter uma empresa na atualidade é
voceé ta sempre atualizado com o mercado que vocé ta trabalhando, o segmento de produtos, o
preco e a qualidade, deixar o ambiente sempre com uma atmosfera bacana né, entdo é vocé se
manter atualizado.

ENTREVISTADOR: Certo, e vocé diria que estd sendo mais dificil fidelizar os clientes nessa
situacdo econdmica que o pais esta passando?

ENTREVISTADO: Sim (pausa), eu acho que € um grande desafio vocé conseguir fidelizar
um cliente propriamente, é um grande que a gente tem e que a gente divide com a equipe, pra

tentar buscar cada vez mais esse cliente no mercado, trazer pra dentro e fazer com que ele fique.
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ENTREVISTADOR: Ok, e quais séo alguns recursos que voceé utiliza pra fazer com que esse
cliente fique dentro da sua empresa?

ENTREVISTADO: Bom, no momento sao recursos simples ne, é... (pausa), € quando o cliente
entra no meu estabelecimento, a gente ter... mostrar pra ele a satisfacdo em ta atendendo bem,
tentar superar as expectativas dele dentro do que ele veio buscar naquele ambiente e fazer com
que ele se sinta meio que em casa ali e que ele consiga achar tudo o que ele veio buscar.
ENTREVISTADOR: Ok, e vocé acredita que pra uma empresa, pra ser bem-sucedida, precisa
de propaganda?

ENTREVISTADO: Olha, eu acho que a propaganda como ja diz os... o... ja diz o ditado “¢ a
alma do negodcio”, entdo ela ¢ importantissima no... nesse meio ai, ainda mais com a... com a
concorréncia que ta cada vez mais acirrada, entdo a propaganda, ela é muito importante pra
gente.

ENTREVISTADOR: Certo (pausa). Bom, e vocé ja utiliza alguma agéncia de publicidade pra
realizar a divulgacdo de sua empresa?

ENTREVISTADO: No momento ndo té utilizando nenhuma.

ENTREVISTADOR: Ok. Porém, caso fosse utilizar, ah, vocé daria espaco pra uma agéncia
pequena?

ENTREVISTADO: Até que eu daria sim (pausa).

ENTREVISTADOR: Por qué?

ENTREVISTADO: Ah, dependendo do que fosse... (pausa), qual o projeto a gente fosse fazer
pra uma propaganda, a dimensdo e se fosse uma proposta bacana dessa agéncia, atrativa e que
trouxesse mais clientes, eu ndo vejo problema em a gente ta trabalhando com a agéncia menor.
ENTREVISTADOR: Ok, entdo qual seriam os valores que vocé prezaria ao escolher uma
agéncia? O que que ela teria que ter pra te chamar a aten¢édo?

ENTREVISTADO: Olha, eu acho que ela teria que ter um bom portfélio, né é... (pausa), uma
estrutura né, mesmo sendo pequena, uma certa estrutura pra fazer um trabalho de propaganda,
e... (pausa), mostrar realmente interesse em fazer aquele trabalho e claro a gente também tem a
questdo de custo, os valores né... Entdo seria medido basicamente isso, dentro de um portfolio
apresentado pela agéncia, talvez a gente fecharia ou ndo o negdcio.

ENTREVISTADOR: Certo, ja que entrou, na questdo de remuneragédo, 0 que acha que seria
mais satisfatorio? ah, pagar uma agéncia , por exemplo, mensalmente, tendo diversos servi¢os
a seu favor, ou, por exemplo, por servico prestado, pagar a cada servigo prestado? Qual a melhor

forma de remuneracéo da agéncia?
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ENTREVISTADO: Entdo, no meu caso, como eu néo trabalho hoje com nenhuma agéncia
especifica, eu acredito que seria mais viavel o trabalho (pausa), mais focado assim... pontual.
Aquele trabalho que é feito e a remuneracdo é feita em cima daquele trabalho especifico. Ao
longo do tempo, fazendo outros trabalhos com essa mesma agéncia, talvez, acarretaria em um
contrato mensal, pra gente ta pagando porque dai vocé ja estaria mais estruturado dentro desse
mercado mesmo, de fazer uma propaganda mais profissional, digamos assim.
ENTREVISTADOR: Certo, e imaginando que a agéncia ja esteja trazendo bons resultados pra
sua empresa, vocé, ah, utilizaria essa mesma agéncia ou trocaria pra verificar as outras opcoes,
trabalhar com a diversidade...?

ENTREVISTADO: Bom, se eu t6 trabalhando com uma agéncia e essa agéncia ta me trazendo
resultado, eu ndo vejo motivo pra mim ta buscando outras agéncias, salvo a excecdo de a gente
conhecer novos trabalhos de novos concorrentes e dai ver que esse trabalho é bom, vai agregar
muito mais do que a agéncia que eu to atualmente, por exemplo, talvez eu trocaria sim (pausa),
eu acho que é que nem eu falei no inicio, o mercado t4 competitivo e vai ganhar aquele que
tiver o melhor trabalho e o maior retorno.

ENTREVISTADOR: Certo e, atualmente, quais os meios que utiliza pra divulgar a sua
empresa?

ENTREVISTADO: Bom, atualmente eu utilizo uma ferramenta que eu acho que todo mundo
utiliza, que sdo os sites de relacionamento, né, Facebook, Twitter... (pausa).
ENTREVISTADOR: Ok.

ENTREVISTADO: Entre outros. A propaganda, que ainda é uma propaganda forte que € a
“boca a boca”, aquela questdo do cliente vim, a gente conseguir conquistar esse cliente,
fidelizar, e ele transmitir pra varias pessoas o... (pausa), o sentimento dele no momento que ele
esteve no nosso ambiente. Entdo assim, é... (pausa), dizem que... (pausa), um cliente satisfeito,
ele traz... ou um cliente insatisfeito, mais trés ou quatro vao estar insatisfeitos porque ele vai
transmitir isso e satisfeito acredito que seja 0 mesmo percentual. (pausa) Entdo, é a gente
conseguir fidelizar ele naquele momento, ele ter um...um atendimento bacana, de qualidade
(pausa), conseguir achar tudo o que ele buscou naquele ambiente, vai ajudar nessa propaganda
“boca a boca” também.

ENTREVISTADOR: Entdo vocé acredita que funciona como uma corrente, uma pessoa vai
transmitindo a outra a...as sensac¢des que ela teve na sua empresa, entdo se foram coisas boas,
ela vai transmitir coisas boas, se foram coisas ruins, ela também vai fazer essa propaganda ruim,

vamos dizer assim.
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ENTREVISTADO: E, exatamente. Porque se vocé vai numa determinada empresa, seja la
qual for o segmento dela, e vocé tiver um atendimento negativo, vocé vai contar pra algum
parente proximo, esse parente proximo vai contar pra algum vizinho proximo, enfim, entdo isso
dai vai ser uma coisa negativa pra essa empresa, e também se vocé (pausa) for bem atendido,
tiver aquele atendimento que a gente espera encontrar dentro de um estabelecimento, a
propaganda vai ser a mesma e essa “boca a boca” ajuda muito porque atrai muito cliente pra
perto né...

ENTREVISTADOR: Certo, vocé acredita que as redes sociais, estdo, dh, amplificando essa
questdo? Por exemplo, em vez ser somente o “boca a boca”, hoje em dia as pessoas estao
colocando as criticas também na internet (pausa).

ENTREVISTADO: Acredito.

ENTREVISTADOR: Vocé acredita que isso ta contribuindo entdo, pra essa propaganda em
geral do “boca a boca” nas redes sociais...

ENTREVISTADO: E, a internet ¢ um meio de comunicagio hoje muito perigoso né, ou
vocé...vocé pode instruir uma empresa ou vocé pode construir uma empresa do zero com a
internet, entdo assim, se Voceé tiver uma... uma exposi¢cao muito ruim de determinada pessoa ou
se ela tiver uma certa influéncia na internet, é...(pausa), e ela for |4 postar alguma coisa negativa
com relacdo ao seu ambiente, ao seu atendimento, ao trabalho que foi prestado, isso pode gerar
uma...um resultado pro..., é...com uma proporcao negativa gigantesca né. Entdo ela pode ajudar,
ela pode... (pausa), ela boa e ruim, porque ao mesmo tempo que ela vai te ajudar muito, ela
pode também te prejudicar muito. Entdo tem que sempre tomar cuidado, uma empresa que
trabalha com esse meio ai, com redes sociais e essas coisas tem que tomar muito cuidado,
principalmente dentro... do ambiente de trabalho, com a equipe, porque é muito importante a
gente ter consciéncia disso pra nao ter nada negativo ne, seguranca na informacdo, enfim, todas
essas coisas ai temos que trabalhar com muito afinco mesmo.

ENTREVISTADOR: Certo. Bom e qual o meio de comunicagdo que acredita trazer mais
satisfacdo e retorno a empresa? Seria a internet, pelo fato de ja utilizar as redes sociais como
forma de divulgacéo?

ENTREVISTADO: O, no meu caso como eu ainda ndo trabalhei com nenhuma agéncia, eu
acredito que sim, € obvio que a gente tem...tem TV, que... (pausa). A TV, ela...ela chega assim
a dezenas e dezenas de familias, tem jornais, revistas, mas a internet hoje ela se torna uma
ferramenta muito importante, porque as pessoas tdo muito ligadas, elas tdo com um celular na
mao, elas tdo com a internet na méo o tempo todo (pausa). Entdo se vocé, dentro da regido que

trabalha, souber fazer um trabalho bacana dentro de um site de relacionamentos, por exemplo,
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voceé vai ter um resultado fantastico também, vocé vai trazer muito cliente pro seu ambiente. E
0 nosso grande desafio é exatamente esse, esse cliente que chegou dentro do nosso ambiente,
conquistar ele (pausa), levar pra ele o que ele veio buscar e deixar ele sair de 14 feliz.
ENTREVISTADOR: Entendo e vocé acredita que a propaganda entéo colabora pra manter a
situacdo da empresa? Referente a padrdes no geral... como lucro, a imagem...?
ENTREVISTADO: Ah, a propaganda, ela colabora e muito né, a propaganda €...¢... ela faz
com que sua empresa ndo se apague dentro do mercado saturado que a gente vive hoje, entdo
hoje em dia, vocé... que nem no meu caso aqui, uma franquia de...de um Bar Brahma, hoje em
dia vocé tem varios bares Brahma em raios assim de um quildémetro, entdo vocé tem que ter
uma propaganda bem feita, focada, pro seu publico que vocé escolheu e... (pausa), com certeza
essa propaganda sendo bem feita, ela vai trazer um retorno fantastico pro seu ambiente, e é
aquele negocio, ndo adianta sé fazer a propaganda e também néo entregar pro cliente na hora
que ele chega no seu ambiente o que ele deseja. Entdo a propaganda, ela tem que ser
minunciosamente estudada, feita, de forma que, o cliente chegue no ambiente e encontre
exatamente 0 que ta sendo anunciado na propaganda, porque se for ao contrario também, essa
propaganda, vocé ta pagando pra ter lucro, vocé vai pagar pra ter um prejuizo gigantesco.
ENTREVISTADOR: Entendo, entdo deve-se manter fiel ao que se estd anunciando, sempre?
ENTREVISTADO: Isso absolutamente, sempre. Ndo tem como eu anunciar uma promogao e
o cliente chegar 14 no...no meu estabelecimento e infelizmente ja acabou essa promocdao, ndo
tem mais o produto pra te atender.

ENTREVISTADOR: Ok, e levando tudo isso em consideracdo, vocé acredita que a questao
primordial entdo € manter-se diferente dos concorrentes pra atrair mais pessoas para 0 seu
estabelecimento?

ENTREVISTADO: Sim, o diferencial é...é vantagem né, se vocé souber trabalhar bem mesmo
com essa questdo do atendimento, a qualidade, a distribuicdo que é colocada nos produtos,
visual e merchandising também do ambiente é importantissimo, as vitrines...o cartdo postal pro
cliente que entra, tudo o que vocé conseguir fazer pra levar pro cliente a informacdo mais
rapido, vocé vai ter um retorno melhor e o cliente vai se sentir mais confortavel porque ninguém
gosta de ficar procurando coisas né, a pessoa quer comodidade, € exatamente isso que a gente
tem de desafio, trazer pro cliente, pro consumidor, uma comodidade, atendimento, que ele se
sinta ali uma pessoa especial naquele momento e na verdade ele t& passando ali por um
momento de sonho né, porque ele ta realizando algum sonho. Quando as pessoas vao la no meu
estabelecimento, eles tdo indo fazer uma festa, eles tdo indo se divertir, descontrair depois de

um dia can...de trabalho cansativo né, entdo se a gente ndo levar pra ele esse momento de
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divertimento, se eu tiver pessoas atendendo mal o cliente, pois ele veio 14 ja pra desestressar,
pra relaxar um pouco, e chega num ambiente pesado...entdo complica. E importante a gente ter
essa dimenséo ai de atender bem o cliente dentro do nosso comércio.

ENTREVISTADOR: Ok, e vocé utiliza algum meio pra medir a eficiéncia de uma divulgacao
ou apenas observando a quantidade de clientes que v@o no seu estabelecimento?
ENTREVISTADO: O, a gente...a gente observa a questdo de contagem de fluxo né, de cliente,
quantos clientes entrou e quantos compraram e quantos ndo comprou. Por que? Pra gente
entender um pouco esses clientes que ndo tdo comprando, por que que eles ndo tdo comprando?
N&o acharam o produto? N&o acharam o que eles buscavam? N&o gostaram do ambiente?
Enfim, isso acaba ajudando, entdo a gente mede muito isso, a questdo de fluxo de clientes dentro
do estabelecimento né, pra gente poder ver e ter uma percepcao pra tentar melhorar, pro cliente
entrar ¢ efetivamente chegar no caixa e tirar uma nota fiscal, nem que seja uma bala, “eu vou
14 e vou comprar uma bala” (referindo-se ao cliente), pelo menos ele foi 14 e comprou algo né,
entdo isso dai ajuda bastante e eu acho que essa dai é a ferramenta que a gente tem hoje pra t&
medindo la o...(pausa), a satisfacdo do cliente que ta entrando no estabelecimento.
ENTREVISTADOR: Certo, entdo o segredo é entender a mente do consumidor?
ENTREVISTADO: E, entender a mente do consumidor... e pra gente entender cada vez
melhor, a gente tem que sentar com ele e conversar com ele também (pausa), porque ele que
vai ditar quais as regras, o0 que que ele ta buscando, o que ele quer, e através de toda essa analise
feita com varios clientes que entram dentro do estabelecimento, a gente consegue cada vez mais
chegar perto do que eles buscam.

ENTREVISTADOR: Entdo pra entender o seu consumidor, vocé acredita que tem que ter essa
relacdo pessoal, pra chegar mais préximo e ele se sentir, &8h, mais em casa, vamos se dizer
assim?

ENTREVISTADO: Com certeza, € o que eu falei ja durante a entrevista ai, o cliente, ele busca
conforto, ele busca comodidade, ele t4 realizando sonhos também dentro do meu
estabelecimento (pausa). Seja pra comprar um televisor, por exemplo, quando um cliente sai da
casa dele pra comprar um televisor, ele ta querendo realizar um sonho, que é um sonho dele ter
um televisor novo na casa dele, entdo ele sai da casa dele pra ele buscar esse sonho, entéo é
importantissimo a gente ta...ta entendendo o consumidor pra ver como que ele quer que a gente
realize esse sonho dele, entendeu?

ENTREVISTADOR: Entendo. Bom, e voltando um pouco pra &rea de comunicagao, quais as
caracteristicas que um profissional desta area tem que ter pra conquista-lo? O que que vocé

procuraria num profissional que trabalha na area de comunicagédo?
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ENTREVISTADO: Olha, eu acredito que ele tem que ter bastante... é... conhecimento, l6gico,
no mercado que ele ta atuando ali na...na..dentro do que ele t4 fazendo né, bastante
comunicacdo, é... entender um pouco essa questdo do cliente, o que que o cliente deseja, o que
que ele busca, o que que ele procura, talvez isso dai sdo ingredientes sdo ingredientes
importantes pra gente poder fazer algum trabalho junto (pausa). Acho que seria isso.
ENTREVISTADOR: Ok, e com qual frequéncia vocé julga ser necessario realizar, ah,
divulgaces pra sua empresa?

ENTREVISTADO: Olha, no meu caso I4, ¢ uma franquia de um Bar Brahma, eu acredito que
a cada dois meses a gente tenha que fazer uma promocéo, por exemplo, é... (pausa), uma prom...
Normalmente a gente tem muito futebol pro pessoal que gosta, musica, entdo assim, promocdes
com copo, o cliente chega na... no nosso estabelecimento, na compra de trés garrafas de cerveja,
por exemplo, ele vai ganhar um brinde da casa, um exemplo que eu t6 dando né, eu acho uma
frequéncia boa assim de propaganda seria a cada dois meses no meu caso.
ENTREVISTADOR: Ok, e na internet, como havia dito que ja utiliza, vocé realiza essas
divulgacdes diariamente ou algumas vezes por semana, como funciona?

ENTREVISTADO: Olha, na internet, como eu disse, acho que € um meio importantissimo e
barato pra gente poder hoje ta trabalhando com midia ne, entdo assim, por dia, no minimo duas
postagens teria que ser feito pra ter um retorno bacana com... com a internet né. E ter sempre
pessoas ali que curtem a pagina proximas ao seu estabelecimento, que frequenta o
estabelecimento, pra ela ta se atualizando nas promoc@es que a gente ta fazendo.
ENTREVISTADOR: Ok, e vocé acompanha os feedbacks dos seus clientes? Os comentarios
que eles fazem, quantas pessoas tdo curtindo uma publicagdo, por que que uma tem mais
curtidas do que a outra...?

ENTREVISTADO: Com certeza, é...6... volta aquela questdo la, da gente conhecer o que o
cliente quer, se vocé faz uma determinada promocéo que vocé vé que ela ndo teve um alcance
bacana, entdo aquilo 1a ndo serve pro nosso publico, entdo a gente tem que buscar, através desse
cliente, desse feedback que eles dao. O que eles querem. Qual a promocédo que vamos fazer 14
que vai trazer mais clientes e que eles vao se sentir mais a vontade e que vao retornar e que vao
querer mais. Entdo é exatamente através desses feedbacks que a gente consegue entender essa
cabeca do consumidor.

ENTREVISTADOR: Bom, e no que vocé acha que a publicidade e essas divulgacGes no geral
vao agregar no futuro de sua empresa?

ENTREVISTADO: Ah, eu acredito que vai fortalecer a imagem da empresa, 0 nome ne, é...

(pausa), a questdo da...da... fidelizacdo, cada vez mais a gente conquistando. E que nem assim,
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eu vou fazer uma pagina na internet pra divulgar minha empresa, eu comego com uma pessoa
curtindo, daqui um més eu vou ta com duzentas pessoa, daqui dois meses eu vou ta com
quatrocentas, e isso dai vai agregando e vai subindo cada vez mais e vai dividindo e vai
multiplicando e as pessoas vdo vindo pra cima da gente. Entdo isso dai é importante pra
publicidade, pra gente continuar essa crescente ne, porque se vocé estagnar e nao fizer uma
publicidade, um trabalho de acompanhamento, é... (pausa), se atualizar no mercado pra saber o
que o cliente ta buscando cada vez mais, é... (pausa) a empresa vai se apagando... se apagando,
se perdendo, os clientes vao perdendo o interesse, ndo vao voltar mais, acaba néo..., vocé acaba
perdendo muito até chegar um momento que vocé vai falar “poxa, vou ter que fechar as portas
do estabelecimento porque ndo t6 mais conseguindo”. Entao a publicidade, a propaganda, ainda
mais nesse mercado que a gente vive hoje, que é muito acirrado mesmo, € importantissimo pra
gente ndo deixar nossa marca ser apagada (pausa). E € isso.

ENTREVISTADOR: Certo, entdo vocé acredita que com isso, com a publicidade te ajudando
no futuro da empresa né, na questao da imagem, a questdo de trazer mais clientes, acredita que
nessa juncao, vocé conseguird atingir todos os seus objetivos? Seus objetivos como empresario.
ENTREVISTADO: Ah, com certeza a gente vai conseguir atingir né, porque se a gente abre
uma empresa, a expectativa é que ela comece a...a dar lucro, a gerar empregos, a crescer cada
vez mais. Entdo diante da publicidade, da propaganda, a gente ndo ficando apagado, nem fora
do mercado, com certeza, € uma expectativa boa que a gente tem (pausa) pra poder ta superando
0...0s objetivos, atraindo cada vez mais clientes, abrindo filiais novas, gerando mais empregos
também, como eu falei. Enfim, eu acho que a expectativa vai ser sempre positiva.
ENTREVISTADOR: Certo, entdo o teu objetivo primordial seria crescer a tua empresa, abrir
mais franquias ou abrir empresas com sua propria marca, aumentar o nimero de funcionarios...?
ENTREVISTADO: Eu acredito que todo desejo de empresario € crescer cada vez mais, seja
com mais franquias, aumentando seu estabelecimento, gerando mais empregos, trazendo mais
rentabilidade pro negocio, entdo é... (pausa), meu objetivo principal com certeza. E vocé
expandir o niumero de...de franquias, vocé ta gerando mais empregos, vocé t& crescendo dentro
de um mercado que é competitivo e sendo reconhecido, é... pelo préprio consumidor como uma
empresa que...que ta fazendo um diferencial, que ta atendendo as expectativas do cliente e ndo
sO 0 consumidor, mas também sendo uma empresa que 0s proprios colaboradores sentem-se
satisfeitos em ta trabalhando, tém orgulho de t& vestindo aquela camisa, entdo assim, é um
objetivo muito grande que eu tenho esse.
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ENTREVISTADOR: Muito bom. Bom, e diante dessa pesquisa que foi realizada, ha algo que
VOCé queira acrescentar ou comentar sobre o assunto, no geral? Envolvendo a questdo de
clientes, publicidade, a situacdo do pais...?

ENTREVISTADO: Olha, eu acho que (pausa), a situacao ndo ta boa nesse momento que nos
estamos aqui conversando, ndo sei como vai ta amanha ou depois. Hoje, o que eu posso falar é
o seguinte, ¢ que a palavra crise, se vocé tirar o ‘s’, vai ter o ‘e’, e vai ficar ‘crie’, certo? Entao
0 que acontece, €... diante de uma crise, a gente tem que buscar dentro desse cenario, coisas
positivas, entdo assim, formas de vocé ta atendendo o cliente, onde vocé ta mostrando pro
cliente que independente de crise, vocé vai ta ali pra atender as necessidades dele, vai superar
a expectativa, e... eu acho que é importante nesses momentos a gente ta trabalhando sim com
uma publicidade, com marketing bem feito e com pessoas que sejam capacitadas pra ta trazendo
esses clientes nesses momentos que ta dificil pra todo mundo, creio que seria isso que eu tenho
pra falar.

ENTREVISTADOR: Ok, entdo so pra finalizar, vocé diria que ha algum segredo pro sucesso?
ENTREVISTADO: Ah, o segredo do sucesso é vocé trabalhar muito, é... (pausa), se atualizar
constantemente né, sobre tudo o que vocé ta fazendo ali dentro do seu panorama vocé se
atualizar, saber o que vocé ta fazendo, ta embasado naquilo que vocé faz e reconhecer as
pessoas, tratar bem todo mundo, buscar sempre por ajuda também, parceiros, essas coisas que
ajudam muito num... N0 NOsSsoO sucesso e eu acho que sdo ingredientes assim, muito basicos,
porém sao muito importantes né, pra gente poder ta alcancando 0 nosso objetivo.
ENTREVISTADOR: Ok entdo, muito obrigada pela entrevista, agradeco a presenca.
ENTREVISTADO: De nada, eu que agradeco.
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ENTREVISTA N° 04 DATA: 09/03/2016 HORARIO: Das 10h42 as 11h07.
LOCAL.: Colégio Decisédo

ENTREVISTADO: Regina Marcia Pereira de Oliveira

ENTREVISTADOR: Natalia Gabriela Guerra Santos

IDADE: 52 anos

GRAU DE INSTRUCAO: Graduada em Pedagogia

EMPRESA: Colégio Decisdo

CARGO OCUPADO: Diretora e mantenedora

ENTREVISTADOR: Primeiramente bom dia.

ENTREVISTADO: Bom dia.

ENTREVISTADOR: E... aqui n6s vamos fazer um pesquisa como eu havia explicado para
vocé. E... eu gostaria de saber o seu nome.

ENTREVISTADO: E Regina.

ENTREVISTADOR: Empresa?

ENTREVISTADO: Colégio Deciséo.

ENTREVISTADOR: Ta, e o cargo?

ENTREVISTADO: Sou diretora e mantenedora.

ENTREVISTADOR: Ta. E... bem, a entrevista vai se basear em algumas perguntas de acordo
com a agéncia. Se vocé ja usou agéncia ou ndo, isso ndo vai interferir, mas fica... ao seu... a sua
vontade responder se tiver adequado, ok?

ENTREVISTADO: Uhum.

ENTREVISTADOR: Para comecar, eu vou... fazer a pergunta que é: Quais 0s maiores
desafios para manter uma empresa?

ENTREVISTADO: Ah tad. Eu acho que é... contratar pessoas, eu acho que é a maior
dificuldade dentro de... vocé montar uma empresa, a menos que seja uma prestadora de servicos
que sé precise de vocé, o resto eu acho que a maior dificuldade é a selecdo, o recrutamento, eu
acho que essa € a maior dificuldade.

ENTREVISTADOR: Diante de todos os desafios tanto administrativo, os financeiros, vocé
acredita que o... de admissdo de pessoas € o mais dificil?

ENTREVISTADO: E. por que se vocé tiver as pessoas certas do seu lado, eu acho que vocé
consegue (pausa) e... superar crises, conseguir qualidade de resultados, eu acho que, é... estar
com gente boa entendeu? Eu acredito muito nisso.

ENTREVISTADOR: Entendi. E é como se fosse uma consequéncia.
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ENTREVISTADO: Eu acho.

ENTREVISTADOR: Por mais que existem (pausa), existam todos os desafios vocé acredita
que a... a boa escolha das certas pessoas (risos) é o que vai fazer todos os outros desafios se
tornarem...

ENTREVISTADO: (risos) Sim! Eu acredito. VVocé pode... montar carrinho de pipoca, que todo
mundo tem, se vocé tiver um... um funcionario diferenciado, uma pessoa especial, vocé
consegue. Eu costumo dizer que até lixeiro né? Se eu decidir ser lixeira, e se eu fizer um bom
trabalho, uma coisa diferente, eu vou conseguir crescer, mas, VOCé Nndo consegue crescer
sozinho né? Entdo assim, "Ah, consegue abrir uma empresa sozinha?" Consegue, N0 COMego
vocé consegue vocé da conta de tudo, s6 que depois vocé (pausa), se a coisa der certo, vocé
precisa de mais gente, de gente boa, e ai eu acho que o sucesso vem desse... de saber selecionar.
ENTREVISTADOR: Entendi. Ah... vocé acredita que uma empresa, para ser bem-sucedida,
ela precisa de propaganda?

ENTREVISTADO: Ah, eu acredito. Eu acho que assim, faz diferenca. Eu, eu... vejo assim,
pela prépria escola né? Nossa escola tem um conhecimento. Ele é... € um servico que é prestado
(pausa), que ele é mais divulgado no boca a boca, mas... as familias se sentem satisfeitas ao ver
a... a publicidade, é... essa parte (pausa) né? Faz toda a diferenca sim.

ENTREVISTADOR: Entdo vocé pensa dessa forma por que... a.. além de conseguir
credibilidade de quem ja estuda, vocé consegue novos clientes. Entdo vocé acredita que seja
eficiente por qué?

ENTREVISTADO: Eu acho que porgue ele... endossa, de repente o seu trabalho.
ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Né? A maneira como vocé comunica o que vocé faz. Primeiro que... como
gue as pessoas vao saber o que vocé faz e... como vocé faz. Entdo vocé precisa dessa
comunicacéo, se ndo fica tudo aqui dentro né? Mas, tem uma satisfacdo de quem compra, vamos
dizer, o produto, quando ele vé isso... embalado de uma outra forma, comunicado de uma outra
forma. E eu acho que quem faz isso € uma agéncia mesmo.

ENTREVISTADOR: Ta. E... quanto aos critérios para escolher uma agéncia, quais vocé acha
gue seriam 0s principais?

ENTREVISTADO: Entdo, eu tenho assim... desconstruido muitos paradigmas né?
Antigamente eu achava que s6 quem fosse da area conhece especificamente o que a gente
poderia fazer melhor, né? E eu tive uma empresa que fez um... um suporte né? Na escola por
um tempo, que era especializada em escolas. Foi bom né? E... fez diferenca naquele periodo,

ela trouxe coisas que ela tinha feitos em outras escolas, ela sabia das necessidades. Porque
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alguém que ndo é da area né...

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Tem muita dificuldade de perceber quais sdo as dificuldades. Entao foi
muito bom. Depois, o... eu trabalho com sistema de ensino, o sistema de ensino oferece um
servico... de suporte na area de marketing, de publicidade. E também foi muito bom porque...
era uma empresa especializada nessa area. SO que recentemente eu contratei um servigo de site,
de... de... tem um... brand que chama né?

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: E de brand, e... e ai ndo era alguém da area da educacédo né? Eles tiveram
que estudar essa area, para poder fazer o... 0 produto, de fazer o trabalho né? Mas foi bem legal,
porque eles vieram com coisas de outras areas que agregaram na escola. Eu acho que... entdo
eu fico pensando até que ponto também ndo foi muito importante sabe? Eu acho que ¢ as duas
coisas, entdo eu ndo tenho um conceito formado se tem que ser alguém da... da area de
educacéo, ou se pode ser uma agéncia qualquer.

ENTREVISTADOR: Uhum, entdo vocé acredita que quantos aos critérios para escolher uma
agéncia, varia. No seu caso que é um colégio, pode ser que se ela ndo tem um conhecimento
dentro da area, ela vai agregar.

ENTREVISTADO: Tem que buscar, é.

ENTREVISTADOR: Ou se ela tiver, ela também tem que agregar.

ENTREVISTADO: Sim.

ENTREVISTADOR: Entdo vocé acredita que a escolha de uma agéncia pode variar, nao existe
um critério.

ENTREVISTADO: Né&o é impeditivo, ndo é impeditivo, por exemplo, se eu contratar uma
agéncia, e o... eu acho que o séria, se a pessoa ndo for buscar essas informacdes, como essa
ultima né? Ela ndo tinha nenhum conhecimento dessa area, e ai ela foi estudar, foi buscar,
entdo... ndo impediu de ela fazer o servi¢o, mas, (pausa), é claro que teve um custo maior e
um... um trabalho muito maior para eles, porque eles tiveram que estudar o cliente de outras
formas. Mas eu ndo... ndo vi isso impeditivo para... para contratar.

ENTREVISTADOR: Entendi, ta certo. Ah... vocé daria espaco para uma agéncia pequena?
ENTREVISTADO: Sim.

ENTREVISTADOR: Quanto vocé acabou de comentar sobre 0s critérios.
ENTREVISTADO: Uhum.

ENTREVISTADOR: Vocé daria espago para uma empresa pequena e que nao tivesse... vamos

colocar aqui, que uma tivesse, dh... conhecimento na area e outra nao tivesse, e que variassem
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0s seus critérios, vocé daria espago na sua empresa, para que a comunicagdo dela fosse feita por
uma empresa pequena?

ENTREVISTADO: Sim. Eu acho que é tudo uma questdo... que nem, nos estamos hoje num
momento de crise né? E se vocé tem (pausa) e... &, como meu mercado é um mercado que
necessita de uma empresa aqui dentro, eu acho que sendo algo que tem um custo bom e que
tenha uma qualidade excelente, eu acho que o que importa mesmo é a qualidade do servico e 0
preco.

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: O nome para mim ndo é uma coisa importante. A marca eu acho que... no
meu mercado, entendeu? Ndo é uma... coisa que ninguém vai ver "Ai ela fez servi¢o com tal
empresa” ndo. Mas faz diferenca a qualidade do servico que vocé vai me entregar.
ENTREVISTADOR: Entéo vocé preza mais a qualidade ne?

ENTREVISTADO: Uhum.

ENTREVISTADOR: Que foi... que é ja respondida a préxima pergunta que é: Quais ou
valores que vocé mais preza em uma agéncia?

ENTREVISTADO: Uhum.

ENTREVISTADOR: Entéo eu acredito que seja os valores da empresa, 0 bom trabalho.
ENTREVISTADO: Né&o, tem que ser o bom trabalho, a honestidade né? A transparéncia, e eu
acho que eu busco nas empresas parceiras 0 mesmo que eu ofereco né? Entdo assim, eu tento
oferecer o melhor custo, a melhor qualidade, com muita transparéncia. Entdo qualquer servico
que eu busco eu tento... a mesma parceria.

ENTREVISTADOR: Entéo vocé sempre tenta essa relagdo com a empresa que trabalha para
VOCé, e para 0s seus clientes também?

ENTREVISTADO: Sim. Até pref... prefiro empresa inclusive menor né? Porque como aqui
0s meus clientes tém contato comigo, que sou dona da empresa, eu prefiro uma empresa que
seja pequena, e que os donos me deem assisténcia, do que de repente eu ir para uma empresa
enorme, que ai ele tem quinhentos mil clientes e vai me mandar um... alguém da &rea de
atendimento para me atender. Entdo assim, ndo acho que essa pessoa nao esteja capacitada, né?
Cada um cuida de uma conta, eu sei que funciona assim, mas eu ainda tenho uma... um perfil
diferente, eu acho que eu prefiro um atendimento diferente mesmo.

ENTREVISTADOR: Um atendimento geral, que toda a agéncia esteja ligada com o seu
projeto.

ENTREVISTADO: Uhum.

ENTREVISTADOR: Entendi. Ah... na sua opinido, qual é a melhor maneira de remuneracio
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entre uma agéncia? Assim, pelo o que vocé me contou voce ja teve, e ja usou de alguns servi¢os
de publicidade e propaganda.

ENTREVISTADO: Sim, isso.

ENTREVISTADOR: Algumas sendo freela, com algumas pessoas, e outras sendo por agéncia
mesmo. A melhor forme de... é... forma de remuneracdo que eu digo é mensalmente, por
campanha, ou ndo, por alguma midia que eu decidir fazer, qual o tipo de remuneracdo que
vocé... acha melhor?

ENTREVISTADO: E, eu gosto muito dessa coisa de... de campanha né, mas eu acho que devia
Ser uma coisa... porque as vezes é... muito caro vocé pagar 0 servi¢o e vocé pagar também o
que ele cria, né? Entdo acaba que... sei 14, eu acho que é... é uma questdo de negociacdo. Eu
acho que teria que ser uma coisa meio que mensal, mas ja englobando o projeto, entdo assim,
eu vou te contratar por ano, mas, entdo dentro desse pacote anual eu quero tal servigo. Entdo
assim, os servigos de matricula, servicos de evento, de dia das maes ou dos pais, servigo de...
sei la, circulares, entdo, ter um pacote meio personalizado e que fosse mensal e que ja
envolvesse inclusive a impressdo do material, né? Porque ai de repente vocé dilui um custo que
vocé tem em época de matricula, em dia das mées, e em outros periodos, por exemplo a festa
junina, vocé dilui isso durante o ano, e entdo como ja esta embutido o custo, de repente ja ta
tudo né? E ai vocé ndo tem surpresa... porque... normalmente as empresas elas tém um
orcamento ne? "Ai eu vou ter que gastar com o marketing esse ano tanto". Mas uma escola, e
uma empresa do porte da nossa e das... né, elas acabam néo tendo esse... essa coisa do product
e tal. Entdo pra... pra empresa se organizar, essa empresas menores, eu acho que fica mais facil,
paga por més como vocé disse, por periodo, campanha, mas é diluido por doze meses.
ENTREVISTADOR: Entendi, entdo é como se fosse um projeto anual, que se dilui a cada
més. Entendi.

ENTREVISTADO: Mas que ndo tem o problema do custo depois, porque as vezes, 0 que
acontece? "Ai ta bom vou contratar”, mas ai vocé vem com os custos altissimos e que eu pego
e... ndo uso. Como se fosse "Ai, eu ndo vou conseguir pagar a impressdo disso, eu nao vou
conseguir os... ai, acabo achando que pago muito, porque eu ndo consegui pagar Vocé e mais 0
Servico que vocé me... sugeriu, ai acaba ficando invidvel e a gente cancela o contrato, entendeu?
ENTREVISTADOR: Entendi. Entdo entre o anual, é... seria mais valido, mas pago por més.
ENTREVISTADO: Isso. E com o custo j& do que vai ser imposto. Entdo vocé também ja sabe.
"Ali, entdo ta, eu vou receber dessa empresa tanto, entdo eu tenho que pensar num projeto que
custe tanto. Ndo é? Entdo eu acho que, € justo a todo mundo.

ENTREVISTADOR: Entendi. Ndo, mas ai conta a sua opinido. Ah... a empresa utiliza a
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mesma, ou sempre troca de agéncia? Por exemplo, é preferivel que vocé use sempre a mesma
agéncia, ou gque ao decorrer de campanhas e projetos vocé vai alternando?
ENTREVISTADO: N&o eu ndo tenho... como eu t6 te falando, eu ndo tenho nenhum... ndo é
nada fechado né? Eu ja tive trés... sdo trinta e dois anos de empresa, eu ja tive trés prestadores
de servicos diferentes, né? Ndo necessariamente tem que ser um ou tem que ser outro, eu acho
gue tem que dar certo essa parceria.

ENTREVISTADOR: Se der certo, pode continuar mesmo?

ENTREVISTADO: Sim. Eu acredito muito nisso.

ENTREVISTADOR: Entendi. T4, dh... qual meio de comunicagdo vocé acredita satisfazer, e
dar retorno a sua empresa?

ENTREVISTADO: E, eu acho que hoje em dia, é muito essa... esse meio da internet mesmo,
né? Eu acho que ndao tem como.

ENTREVISTADOR: O meio digital, a midia digital é a que mais consegue...
ENTREVISTADO: E, até por questdes de custos, de abrangéncia, entio é muito mais facil
vocé abranger um universo muito maior se vocé for para a area tecnologica. A impressa, ela é
cara, €... eu acho que fica mais dificil. Pra mim a comunicacdo, é... ai justifica uma qualificacdo
interna, entdo assim, "Al, eu particularmente acho que... essa sala eu quero ambientalizar, fazer
alguma coisa diferente, entdo eu acho que... ai aqui dentro vocé fazer um trabalho. Mas,
imprimir panfletos essas coisas, eu acho que sai caro, eu ndo sei, eu questiono... 0 custo
beneficio sabe?

ENTREVISTADOR: Entendi, entdo vocé acredita que essa... essa relacdo digital e tecnoldgica
€ 0 que mais vale, que traz mais retorno?

ENTREVISTADO: E, isso. Eu acho que a impressa é so se for pra fazer painéis, impressoes,
€ssas coisas.

ENTREVISTADOR: Vocé investe nessa tecnologia ou... vocé usa bastante dentro da sua
empresa?

ENTREVISTADO: Essa parte de impressdo? Na escola?

ENTREVISTADOR: Impressdo nao, de tecnologia.

ENTREVISTADO: Sim, uso.

ENTREVISTADOR: Ta, &h... (pausa). Vocé acredita que a propaganda colabora para manter
a situacdo da empresa? Como por exemplo, o lucro, a imagem, as vendas, no seu caso a venda
do servico. Entdo vocé acha que a propaganda contribui para, ou garantir que a empresa
continue estavel, ou aumente?

ENTREVISTADO: Entéo, eu ndo acho. De verdade eu acho que ela fideliza o cliente, mas no
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sentido de satisfacdo, sabe? Quando ela vé, por exemplo... a gente faz um... umas sacolinhas
que ficam no lava-rapido e o pai vé aquilo no carro dele, ele fica feliz, né? Ele fala assim "Ai
nossa, o colégio ta fazendo.". Entdo, sacola na padaria né? A gente faz a sacolinha da padaria
também em parceria. Entdo o pai fica satisfeito porque ele vé, mas ele ndo vem pér na escola
por causa disso. Entdo assim, "Ai olha, ele viu a sacolinha e veio aqui fazer matricula." Néo é
assim, entdo € uma mais assim de... de participacdo mesmo, pro pai ficar satisfeito de ver a
escola onde o filho dele estuda, participando de algumas coisas, se expondo, eu acho que é mais
iSSO.

ENTREVISTADOR: Entendi, entdo vocé ndo acredita que necessariamente a propaganda
pode evidenciar a empresa de...

ENTREVISTADO: Na educacéo, eu ndo vejo isso.

ENTREVISTADOR: Na sua area?

ENTREVISTADO: Na minha area, s6, especificamente. Diferente de produto, de uma pasta
de dentes nova, que vai ser langada, mas na educacdo é um produto muito assim, de
credibilidade, de construcéo, eu acho que...

ENTREVISTADOR: Entéo, o lucro, a imagem, sdo mais consequéncia do seu servi¢co e ndo
do servico de uma propaganda?

ENTREVISTADO: E.

ENTREVISTADOR: Entendi.

ENTREVISTADO: Quais os meios utilizados na sua empresa, para avaliar a eficacia de uma
campanha?

ENTREVISTADOR: Ah ta... ndo, existe pesquisa mesmo, interna, que a gente faz duas vezes
por ano, para medir a... a eficiéncia de um servicgo desse tipo.

ENTREVISTADO: Entendi, entdo todo ano vocés fazem, duas vezes por ano?
ENTREVISTADOR: Duas vezes por ano.

ENTREVISTADO: Vocés fazem isso para garantir a... o controle de como ta sendo esse... a
eficacia desse... entendi.

ENTREVISTADOR: Ah... quais caracteristicas um profissional da &rea precisa ter para
conquistar vocé?

ENTREVISTADO: (pausa) hum... deixa eu pensar, caracteristica.

ENTREVISTADOR: Vocé pode colocar caracteristica fisica também, t4? Se vocé achar
interessante, mas em geral...

ENTREVISTADO: Entdo, ndo... fisica ndo faz diferenca, né? A aparéncia da pessoa, eu acho

que (pausa) tem que me passar credibilidade, né? N&ao precisa... eu acho que hoje eu me
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preocuparia assim com alguma referéncia, né? De trabalho, entdo indicacdo, né? Eu ndo abriria
portas, em nenhum momento eu recebi ninguém que eu ndo tivesse alguma indicacdo, que
tivesse uma carteira de clientes que de repente eu... acreditasse também, entdo acho que é isso
mesmo, indicacéo e a carteira.

ENTREVISTADOR: Mostrar confianga para vocé € o que... talvez se a pessoa, se 0
profissional, desculpa, mostrasse entendimento sobre o0 assunto, isso valeria para vocé também?
ENTREVISTADO: Num segundo momento, né? Porque a gente sabe que existem pessoas
com muito conhecimento técnico, mas que ndo conseguiram colocar isso em pratica. Entdo o
técnico, junto com a indicacdo faz toda diferenca... uma carteira de clientes né?
ENTREVISTADOR: Todo um conjunto vocé acredita?

ENTREVISTADO: Sim.

ENTREVISTADOR: Ta. (pausa) E... com qual frequéncia vocé julga ser necessario existir a
campanha publicitaria? Por ano, por més, todo dia, toda semana...

ENTREVISTADO: Ah ndo, todo dia, toda semana ndo. Na minha area eu acho que ndo, mas
eu acho que ela é... um pouco sazonal, porque tem alguma coisa de captacdo, né? Entdo que é
um periodo que a gente precisa fazer, que é... na época de matricula, que a gente conta ai de
agosto em diante, mas tem uma parte que é de fidelizacdo. Entdo durante 0 ano vocé precisa
também de alguma forma, é... se comunicar com os seus clientes que estdo aqui dentro, né?
Entdo eu acho que é... sazonal mesmo.

ENTREVISTADOR: Ta. Na sua opinido, no que a publicidade vai agregar no seu futuro? No
futuro da empresa.

ENTREVISTADO: Entdo, eu acho que comunicac¢do € tudo, em todos os sentidos, eu acho
que... porque eu ndo vejo comunicacao so nessa coisa do comércio, eu acho que aqui dentro da
escola, entdo quando alguém entra para ver a escola, se eu tiver uma comunicagdo, um cartaz
bonito, ou uma... um adesivo numa parede adesivada bonita, no sentido de comunicar, né? N&o
bonita de bonita de beleza. Mas eu acredito muito nesse... 0 pai se encanta, ele se sente bem
num ambiente, e ele nem sabe o0 porqué, né? Mas eu acho que isso vem dessa comunicacdo, de
como VOCé se comunica com a pessoa. Entdo a pessoa sai, ela vem ver a escola, se eu hdo me
comunicar com esse cliente fisicamente também, eu posso até verbalmente falar um monte de
coisa, SO que ele ta olhando pras paredes e ele t4 vendo que aquilo que eu t6 falando néo se...
ndo se replica. Entdo como assim, né? Entdo eu acho que é...

ENTREVISTADOR: Que é uma forma de comunicacéo.

ENTREVISTADO: Sim.

ENTREVISTADOR: E se existir essa comunicacao, nao so falando em relacéo a publicidade,
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ela vai agregar de qualquer forma a sua empresa.

ENTREVISTADO: Sim.

ENTREVISTADOR: Vai melhorar no futuro...

ENTREVISTADO: Sim!

ENTREVISTADOR: E vai satisfazer... entendi.

ENTREVISTADO: Sim, eu acredito. Eu acho que a pessoa vai chegar aqui e vai ficar
satisfeita, e vai botar o filho. E talvez ela nem perceba, que foi por causa de um cartaz, de um
painel, de uma placa. A pessoa ndo tem essa percepcao, mas eu acho que eu me comunico. Eu
digo quem eu sou através do ambiente, dessa comunicacéo, eu acredito muito nisso.
ENTREVISTADOR: Entendi. Vocé acredita entdo que vai alcangar todos os objetivos com a
publicidade? Com a publicidade vocé acha que seus objetivos podem ser...
ENTREVISTADO: Vocé tem que ter um bom trabalho, eu posso enganar vocé também. Se
eu for muito boa de publicidade, sei 14, se eu contrato uma empresa maravilhosa, eu posso
enganar o cliente. Ai ele vem aqui, ai a comunicacéo ta linda, s6 que ai vocé também néo faz
um bom trabalho, ai ndo adianta. Eu acho que ndo dé pra ser sozinho. Vocé faz diferenca, mas
o trabalho tem que ser... é feito uma pizza, vocé faz uma embalagem linda, ai vocé faz uma
comunicacdo "parard”, a pessoa comeu a pizza, a massa € dura... 0 queijo € borrachento, vocé
vai vender a primeira vez, né?

ENTREVISTADOR: Aham, entendi. Entdo é todo um conjunto.

ENTREVISTADO: Sim.

ENTREVISTADOR: Tem que ter a comunicacdo, tem que ter a publicidade, mas o servico
tem que ser um servigo de qualidade também.

ENTREVISTADO: Sim.

ENTREVISTADOR: Vocé acredita que... se... maquiar certas coisas, pode fazer diferenca?
Como por exemplo, vocé tem algum defeito aqui, vocé maquia esse defeito na publicidade,
vocé acha que isso vai... isso é certo, isso € errado?

ENTREVISTADO: Néo, de jeito nenhum, ndo. Eu acho que defeito se corrige, né? Vocé vai
perder esse tempo? Porque assim, o dinheiro que vocé vai gastar maquiando um problema, vocé
tem que corrigir. Entdo, a menos que seja assim: "Ali, eu tenho que guardar um palco, e eu ndo
tenho onde guardar esse palco. Vamos fazer um painel, sei la, uma comunicacéo, e depois a
gente guarda a... 0 painel... ... 0 palco." Fantastico. Esse tipo de maquiagem eu até acho... que
a gente usa mesmo, né? Ai tem uma porta, e aquela porta ela é horrorosa, a gente adesivou a
parede e a porta ficou escondida. Se ¢ para isso eu acho fantastico, mas ndo um defeito... que

vocé tem que corrigir. Ai assim, enganar as pessoas? Nao, entendeu?
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ENTREVISTADOR: Entendi. Entdo vocé prefere, como vocé tinha comentado, ser
transparente, totalmente.

ENTREVISTADO: Sim, muito, muito. Porque eu ndo consigo acreditar que um defeito seja
defeito, se... assim, porque por exemplo: "Al, aqui na escola a gente ndo tem foco no esporte”,
né? "Entdo vamos fazer de conta que a gente tem". Que € uma escola competitiva e "tdnanam",
até pouco tempo, né? Porque hoje a gente ja tem um olhar mais competitivo, tem coordenador
esportivo. Mas quando eu ndo tinha esse olhar, eu ndo enganava, eu falava assim: "Olha, o
nosso foco é académico, € nisso que a gente se preocupa, se Vocé quer uma escola focada em
esportes, ndo é no colégio Decisdo." né? "Entdo vocé busca, porque tem escolas proximas que
tem esse foco". Entéo eu prefiro ser transparente porque eu ndo acho que isso é perfeito, eu ndo
tenho foco no esporte, eu vou te mentir? Entdo assim, pode procurar, ai... €... sei l&. Em
classificacdo, alguns produtos, eu ndo vou enganar e falar assim: "Ai o colégio Deciséo é facil,
bota seu filho que ele vai conseguir passar de ano". Nao, ndo é facil. Se ele vier pra ca tem que
ter essa... responsabilidade. E o que seria um defeito, eu acho que é uma qualidade. Entdo assim,
aqueles que ndo vieram por causa do esporte, ou que nao vieram porque € uma escola forte, a
gente tem aqueles outros que vieram porque a escola era forte, porque a escola ndo tinha
esportes, entdo varia, depende muito, de como vocé encara isso que as pessoas chamam de
defeito, né?

ENTREVISTADOR: Aham, vocé encara como mais uma questao de...

ENTREVISTADO: Diferencial, né?

ENTREVISTADOR: Diferen... entendi.

ENTREVISTADOR: Diante dessa pesquisa que a gente fez aqui, vocé acha que... vocé
gostaria de acrescentar algum comentario, acha interessante falar alguma coisa? Tanto pra...
hdm... fazer a gente seguir no caminho certo, né? Como agéncia. Vocé acha que tem alguma
coisa pra... pra acrescentar?

ENTREVISTADO: Ai, ndo sei, mas eu, eu... eu acho que... (pausa). Tem essa parte da
comunicacéo visual e de prestacdo de servigcos que faz muita diferenca nas empresas. Talvez,
eu acho que essas empresas ndo tenham essa... essa percep¢do, eu acho que nao tem um... um
(pausa) empresas focadas em empresas pequenas, sabe? Entdo assim, as pessoas querem,
entendeu? A minha escola quer uma comunicacao legal e eu ndo consigo pagar, e ai a gente nao
tem prestador de servigos e... também... a gente tem que ficar buscando, né? Entdo, eu preciso
fazer cartaz de més em més e é muito dificil vocé encontrar alguém que faga num prego do que
vocé pode pagar dentro da qualidade, né? Entdo, eu acho que se existissem empresas com esse

foco menor, seria bem legal, mas néo sei.
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ENTREVISTADOR: Aham.

ENTREVISTADO: Porque elas crescem, né? E ai elas ndo querem ficar atendendo gente feito
a gente, e ai a gente tem dificuldade, entdo eu acho que € isso.

ENTREVISTADOR: Entéo vocé acredita que deve existir mais agéncias com...
ENTREVISTADO: E, para empresas menores.

ENTREVISTADOR: Qualidade de servi¢o, mas que cobrem justo a isso, néo mais.
ENTREVISTADO: E, de acordo com aquele cliente, né? Aquele cliente é pequeno... e dai as
vezes até fazer uma regido, sabe? Uma agéncia que atenda determinada regido, e atendendo
determinada regido, vocé consegue. Entdo por exemplo, vocé vai oferecer servi¢os na padaria,
na papelaria, ndo sei aonde, ndo sei aonde, e ai € uma comunicacdo que vocé pode cobrar
mensalmente e ai tem uma campanha de natal, ano novo... sei |4, de natal, dia das mées... por
gue ndo naquele bairro, ne? Porque normalmente ndo existe ninguém por regido, e ai voceé fica
procurando, entdo sei |4, eu sempre pensei nisso.

ENTREVISTADOR: E uma opgao.

ENTREVISTADO: E! Até sugeri aqui (risos)

ENTREVISTADOR: (risos) T4 bom entdo, agradeco viu a oportunidade de conversar com
VOCE.

ENTREVISTADO: Imagina.

ENTREVISTADOR: Agradeco também as respostas, serdo muito Uteis para a gente.
ENTREVISTADO: Ah, que bom.
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ENTREVISTA N° 05 DATA: 10/03/2016 HORARIO: Das 17h45 as 18h13
LOCAL.: Sala da direcao

ENTREVISTADO: Mauricio Celli de Vitta

ENTREVISTADOR: Geovana Carla Fidelis de Oliveira

IDADE: 47 anos

GRAU DE INSTRUGCAO: Bacharel em Matematica e graduado em distdrbios da
aprendizagem

EMPRESA: Colégio Arbos

CARGO OCUPADO: Diretor de Unidade

ENTREVISTADOR: Primeiramente boa noite, meu nome é Geovana, estou representando a
agéncia Orbita...e podemos comegar com vocé falando seu nome, a empresa e o cargo.
ENTREVISTADO: Boa noite, meu nome é Mauricio, eu trabalho no Colégio Arbos e sou
diretor da unidade Arbos de Sao Bernardo do Campo.

ENTREVISTADOR: Mauricio, pra vocé, quais sdo os maiores desafios para manter uma
empresa?

ENTREVISTADO: (pausa) Os desafios maiores pra vocé manter a empresa é... ter uma equipe
que realmente entenda a importancia de deixar claro para a comunidade, qual € o seu papel. No
(gagueja) No nosso caso, na instituicdo escolar... €, nds sabemos que...pras familias é
fundamental que o projeto pedagdgico e aquilo que a escola acredita enquanto instituicao...
fique também claro pras familias, e que as familias tenham... essa conviccao de que fizeram a
escolha... na melhor escola para os filhos... esse € um dos desafios. O outro desafio é vocé ter
uma equipe de pessoas competentes... e competente ndo simplesmente no fato da sua formacao,
mas competente (pausa) principalmente na...no sentido, é... lite, li, é... literal da palavra... com
(pausa) peténcia... vontade, autonomia... ter... ser uma pessoa ... hum, que... proativa... e que
compre, mais do que isso, acredite nos ideais da instituicdo, da empresa... entdo esses séo 0s
grandes desafios (pausa). Um terceiro desafio é vocé se firmar no mercado... E pra isso vocé
tem que ter, realmente um... um... uma v... uma v...uma visdo ampla nao s6 internamente mas
externamente, ou seja que as pessoas conhecam a sua marca... Que elas saibam que vocé
existe... E ai vocé precisa fazer com que o teu nome seja conhecido no caso... (som néo
identificado) (sorri) ... de Sdo Bernardo que na cidade de S&o Bernardo o Colégio Arbos seja
conhecido (pausa) Tem o boca a boca? Existe aguela propaganda familiar? Com certeza!, mas
o desafio é realmente vocé mostrar que vocé é o melhor naquilo que vocé faz... E pra isso “cé”

precisa ter...internamente uma convic¢do, as pessoas que trabalham terem essa conviccao, as
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pessoas que compram essa nossa prestacdo de servicos, que também tenham essa convicgao,
que acreditem nisso... E que a gente seja conhecido. Entdo os desafios... é.... resumindo: E vocé
ter uma estrutura, uma visao daquilo que vocé... estrutura muito boa, uma visao da...da...da tua
proposta de trabalho, vocé é um prestador de servico em que? Por que? Como? (pausa) ... O...
é... Quando vocé vai fazer? Pra quem vocé vai fazer? E... Se vocé ndo tiver uma equipe interna
que tenha isso muito claro... quais sdo suas missfes ou qual a sua missdo, quais sao seus
principios, valores da empresa, VOocé ndao consegue passar isso para as familias... vocé nédo
consegue passar isso para os seus clientes. E... A... Visdo externa... né, que vocé seja conhecido
na regido onde vocé esta. Esse... esse eu acho que é o maior desafio hoje.
ENTREVISTADOR: Ta bom, vocé acredita que uma empresa para ser bem sucedida, precisa
de propaganda? E o que te leva a pensar assim?

ENTREVISTADO: Uma empresa para ser bem-sucedida ela também precisa de propaganda.
E... ¢ inevitavel dizer que...a propaganda, €... ndo seria importante. Até existe ai uma frase: “A
propaganda ¢ a alma do negdcio” ... A propaganda ela é importante sim, porque vocé na... na
propaganda vocé consegue €... (pausa) expor... a real inten¢do ou quais sdo os objetivos da
empresa... E... A propaganda é tdo importante que existem marcas que, passaram a ser
denominadas... €... como um instrumento por exemplo, um objeto. Na realidade é uma marca,
eu posso dar um exemplo... Gilette...Gilette € uma lamina de barbear, mas todo mundo vai
comprar Gilette, ou vai comprar Bic, ou vai comprar presto barba, pede: Eu quero uma Gilette!
Mesmo levando um que n3o é... que ndo seja Gilette.. E, o Catupiry (pausa) Catupiry é uma
marca, € um requeijdo...Mas a pessoa: eu quero Catupiry, mesmo vocé comprando outra
marca... 1sso é propaganda, e... por que que eu acho importante a propaganda? E como vocé
passa a ser conhecido... Institucionalmente, como empresa vocé passa a ser conhecido, vocé
consegue mostrar o qual... quais séo...a 0s objetivos, o que que vocé... é... presta de servico, 0
que que vocé fabrica, 0 que que vocé constroi e vocé atinge um numero muito grande de
pessoas, entdo passa também ter o...a...a conversa né, passa a ser 0 motivo de um objeto de
conversa, de discussdes, aquela...conhecer aquele... aquela empresa... enfim, propaganda é
importante sim, é fundamental que aconteca.

ENTREVISTADOR: Sim...e quais sdo seus critérios para a escolha de uma agéncia?
ENTREVISTADO: Se a agéncia tem experiéncia com a seu...com 0 seu ramo de atividade.
Isso é fundamental. Se ela tem experiéncia, quais sdo as empresas que ela trabalha e quais sédo
os resultados com relacdo a... ao... ao trabalho proposto. Entdo vocé vai ter um portfélio, vocé
vai ter uma cartei...vocé vai conhecer a carteira de clientes, vocé vai saber quais foram as acdes,

quais os resultados... (pausa). Com base nisso vocé realmente percebe se vocé fez um... se
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acertou na contratacdo de uma agéncia de publicidade, se aquela € a melhor. Fundamentalmente
ela tem que conhecer o seu nicho de mercado. N6s somos uma escola, ndo adianta eu chamar
alguém que conheca de... é... automovel ou aviacdo, pode conhecer também de automovel e...
a... aviacdo, mas ndo saber o que que é um projeto pedagdgico, quais sdo as correntes de um...de
um...de um... as correntes pedagogicas, 0s pensadores, como que eu alcanco as familias, quais
sd0 os desejos das familias com relagdo a e... a educacgéo, o que que elas esperam (pausa) Ento,
é... essa agéncia também tem que ter um... uma preocupacao de conhecer o0 mercado aonde é...
no caso a empresa que ela vai... € representar atua. Entdo é uma... uma via de méo dupla, nos
contratamos a agéncia e a agéncia nos orienta: Olha vocés precisam melhorar nisso, vocés
precisam comecar a atacar nesse sentido, melhora o aspecto de...de... de informacéo e
divulgacdo no mercado, falando sobre tal area da sua escola, 0 que que vocés fazem de
diferencial, qual sdo os diferenciais. Entdo a gente também espera que a orientacdo venha, ndo
simplesmente um material impresso ou veicula... veiculado de qualquer... é.... em qualquer meio
de comunicacdo. A gente espera realmente essa troca, ne, essa parceria. Nos orientar onde
podemos melhorar e principalmente demonstrar que tem conhecimento pra poder nos
representar.

ENTREVISTADOR: Mas vocé acha interessante a contratacdo de uma agéncia que faz que
tem como setor outros assuntos, mas ela tem foco... ela ndo tem foco na educacgao, mas ela
também tem experiéncia na area. VVocé acha interessante?

ENTREVISTADO: Sim, ¢, porque Vveja, eu ndo acredito que uma agéncia ela se... ela, ela, ndo
pode ter, é... conhecimento em outras areas ou outros ramos de...de mercado, pelo contrario,
acho que uma agéncia pode ter sim... como eu dei o exemplo, ela.. ah ela tem um ‘know how’
em automobilismo, em aviacdo, em alimentacdo e também em educacéo... Entdo uma agéncia
provavelmente vai enriquecer a minha propaganda ou a forma de me... de me divulgar no
mercado fazendo um link com aquilo que ela ja tem de conhecimento. Poxa alimentacao,
educacao, aviacdo, sdo exemplos que eu to dando, mas o que ndo pode é... olha, tal empresa,
empresa a agéncia “X” nos gostariamos de fazer um trabalho de divulgacdo, propaganda ou
endomarketing primeiro, um marketing sobre... e, €... &h mas nos nunca... entdo ensina pra nds
0 que é educacdo! O que vocés querem? Pelo contrario, nds queremos que a pessoa venha e ok,
vamos ouvir a tua proposta, n0s contarmos a nossa historia: Ah ta, entdo nds vamos atuar com...
acho que no nicho € esse, o0 que falta por exemplo no ABC, é uma escola poxa que faca isso,
voceés fazem... Entdo sair daquele senso comum, da mesmice, ter um diferencial... VVocé espera
isso de uma agéncia. Entdo, a agéncia também tem que entender que quando ela se coloca a

disposicao de ajudar no marketing, ela vai...é... com certeza a empresa espera que ela também
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colabore com sugestfes, observacoes... é, orientacdes de como fazer ou o que deve deixar de
fazer...Enfim.

ENTREVISTADOR: Entéo vocé daria espago para uma agéncia pequena?
ENTREVISTADO: Com certeza, eu daria espaco. Eu acredito que uma agéncia pequena...
Primeiro que eles vdo tem muita vontade de fazer a coisa acontecer, eles vao querer fazer com
que o nome deles passe a ser conhecido. Por eles ndo terem tantos...é, ramos de... ou... é
atuacoes, eles vao focar mais especificamente naquilo que... que: O vocé foi a agéncia escolhida
pra trabalhar com agente! T4, entdo vamos juntos fazer com que nés sejamos conhecidos? Nem
sempre uma grande agéncia é sinbnimo de...de competéncia e eficiéncia (pausa) Isso, todas as
grandes agéncias comegaram como pequena... uma agéncia... uma pequena agéncia ... Com um
ou dois clientes, e ai foi ampliando através do seu trabalho. E isso vale pra tudo, é fundamental
que fique claro que também a propaganda boca a boca é fundamental, € importante... Ela é
importante, ela acontece. Eu acho que vocés da area, sabem muito bem que contentar dez pais
leva-se anos, descontentar dez pais € questdo € fracdo de minutos. Um pai descontente vocé tem
mais nove com ele, um pai contente ele... ta feliz e acabou!

ENTREVISTADOR: (risos)

ENTREVISTADO: Um cliente contente, ele ta contente, vai falar com dois, trés. Um cliente
descontente ele espalha isso de uma forma... como usam hoje o termo viral, de uma forma viral.
ENTREVISTADOR: (risos)

ENTREVISTADO: Quando vocé percebe tem uma porcentagem grande descontente por uma
situac&o, entdo é possivel sim dar uma oportunidade para uma pequena agéncia? E. Eu daria?
Com certeza!

ENTREVISTADOR: Quais sdo os valores que vocé mais preza na hora de escolher uma
agéncia?

ENTREVISTADO: Lealdade (pausa) Parceria, confianca, confiabilidade... é... e (pausa) Pro
atividade... Que sejam profissionais que facam sugestfes, e que mostrem desejo de conhecer
cada vez mais, aquilo que vocé enquanto, no Nosso caso né enquanto escola... O que vocé faz?
Qual o seu papel na sociedade? Entdo como nds somos a sua agéncia de publicidade, nos
estamos juntos para que a sociedade perceba qual é o seu papel na sociedade. E
consequentemente nos, enquanto agéncia, fazemos parte dessa transformacdo na sociedade.
Entdo pro atividade, lealdade, confiabilidade, confianga. Isso é fun... é importante.
ENTREVISTADOR: Na sua opinido, qual é a melhor maneira de remuneracdo de uma
agéncia?

ENTREVISTADO: (pausa) Veja (pausa) existem algumas situacfes pra remunerar né...
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ENTREVISTADOR: (risos)

ENTREVISTADO: A melhor é aguela que vocé propde o trabalho e ela, a agéncia, vem com
o produto final, e ao longo desse trabalho até o produto final que ela seja re... seja, €...
remunerada. Isso previamente acordado e combinado, pra que ela se sinta incentivada a
continuar fazendo o trabalho, e ndo simplesmente ao final do projeto eu recebo. Eu acredito
que, a... é... 0 importante é negociar, 0 importante é combinar. Ndo acho salutar que seja ao
final do projeto, durante o projeto! Até porque o resultado vai ser mais motivador.
ENTREVISTADOR: Mauricio, o Colégio Arbos utiliza a mesma agéncia sempre ou troca a
cada campanha? Ou servigo?

ENTREVISTADO: N&o...sempre a mesma porque, mas veja... sempre a mesma porque hoje
ela atende as nossas expectativas e entendeu qual € a nossa proposta. N6s no momento em que
convidamos ou no momento em que fechamos acordo com a empresa atual, foi feito um
trabalho pra dez anos, um projeto de dez anos, e durante esses dez anos, foram estabelecidas
etapas e metas. Os objetivos todos de como estruturar a rede Arbos, como fazer com que ela
passasse a ser conhecida mais do que era. O Arbos existia a trinta anos, e com ideias, é o que
eu falei, 0 que mais nos chama atencao é que além das ideias internas, a agéncia venha a com
ideias que somam, agregam, as vezes nos corrigem e as vezes nds 0s corrigimos, mas o que nds
queremos € isso. Entdo hoje nds trabalhamos com a mesma empresa, ja vai fazer um tempo ai,
eu nao sei precisar o periodo, mas com certeza mais de quinze anos.

ENTREVISTADOR: Qual meio de comunicacdo vocé acredita que trds mais satisfacdo e
retorno para o Colégio Arbos?

ENTREVISTADO: Meio de comunicacédo visual (pausa), Outdoor, é... O escrito, o jornal, 0
encarte, mas que tenham fotos, entéo a parte visual, aonde os pais veem as criancas, os alunos,
0 ambiente da escola. N&o sé o texto, a historia da escola ela ja é conhecida... Se ela nao for
conhecida vocé tem 1a uma parte, um trecho contando a historia; Mas o que mais chama atencéo
e o diferencial, na minha opiniéo, e to... e eu to falando com relagdo a... a0 ramo vai... instituicdo
e educacdo, educacional, é o visual.

ENTREVISTADOR: E vocé acha que o site a fan page no Facebook influencia?
ENTREVISTADO: Influencia! Influencia por qué? Porque leva a pessoa a pesquisar mais a
respeito.

ENTREVISTADOR: Verdade. Vocé acredita que a propaganda colabora para manter a
situacdo da empresa? E... Referente a lucro, a imagem, as vendas...

ENTREVISTADO: Sim, com certeza. A propaganda faz com que mais pessoas passem a te

conhecer, e, portanto a visitagdo € maior. A visitacdo dele sendo maior entra a atuacdo interna,
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que é aquela pessoa internamente que vai fazer a propaganda da escola. Entdo eu tenho uma
propaganda externa e uma propaganda interna. Internamente a pessoa vai... a pessoa entrou na
escola? A partir daquele momento a propaganda continua sendo feita... E a pessoa que vai
vender a escola!l Com ajuda? Com certeza. Eu tenho mais familias nos visitando, com certeza
eu vou ter mais alunos matriculados.

ENTREVISTADOR: OK... E quais sdo os meios utilizados em sua campanha para avaliar a
eficiéncia de uma campanha?

ENTREVISTADO: Os e-mails, os e-mails.. 0 meio? Quais sdo 0s meios?
ENTREVISTADOR: Pera ai, quais sdo os meios utilizados em sua empresa para avaliar a
eficiéncia de uma campanha? (pausa) Os meios de comunicagéo!

ENTREVISTADO: Quais sdo 0os meios! Primeiro: quando nds lancamos um projeto, uma...
(pausa) como que vocés chamam? Quando € uma... um... (pausa) quando é um ...
ENTREVISTADOR: Campanha?

ENTREVISTADO: E uma campanha! Vocés chamam de campanha... ta. Quando a gente lanca
uma campanha, como que a gente observa isso? E no aumento de: ligacdes para conhecer a
escola, de pessoas que ndo nos conhece ou que... que conhecem porque ja ouviram falar,
aumento de ligagdes, ligacdes que eu digo telefénicas, ou por e-mail também, enfim... aumenta
a comunicagao externa com a gente. Seja de pais que j& estdo conosco, que se interessam ou
que percebem alguma coisa e “Poxa, eu tenho que saber, que bacana, elogio ou por que ainda
ndo fago parte disso, como que funciona”... A... O outro termémetro vai, cComo que a gente
avalia: com as ligacdes ai, os contatos de pessoas que ndo conheciam a escola ou que ja
conheciam a escola por ouvir falar e que ai vem fisicamente ver qual é a proposta, o projeto, a
nossa... nossa estrutura fisica, a logistica da escola. Entdo como que a gente avalia isso? Com
0 retorno. Se ap0Os a campanha vocé nao tiver absolutamente ninguém interessado para saber
do que se trata, realmente a campanha néo teve sucesso.

ENTREVISTADOR: Mas falando dos meios de comunicacdo utilizados pelo colégio, por
exemplo: a revista Farol da Educacdo, outdoor... qual vocé acha que atinge mais o publico?
ENTREVISTADO: Ah!...os outdoors o outdoor. O outdoor atinge mais o publico... e por que?
Porque com certeza tem muita gente passando pela rua e vai observar. O Farol... Farol é a nossa
revista, nos entregamos internamente pra alguns locais que nds vamos, para fazer a distribuicéo.
E como vocé Vé esses jornais que sdo entregues no semaforo. Atinge um nimero interessante
de pessoas? Atinge! Mas o outdoor seja ele aquele eletrénico né, o eletro midia la, ndo sei como

gue € o nome ou aquele... o Outdoor papel, cartaz, mas é o que da mais resultado.
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ENTREVISTADOR: E quais caracteristicas o profissional da &rea de comunicacdo deve ter
para conquista-lo?

ENTREVISTADO: Ah, ele tem que falar muito bem, ele tem convicc¢éo do que ele quer fazer...
do que... ele tem que ter certeza de que ele ndo esta simplesmente vendendo, porque vender...
pra ser vendedor que te ter realmente o dom, mas qualquer pessoa consegue vender. Agora, ser
alguém que faca uma propaganda ou que faz alguma coisa assim para que vVocé entregue a sua
marca, para essa pessoa trabalhar a marca, ela tem que te mostrar ela tem que passar uma
confianga, determinacdo, conhecimento efetivo daquilo que ela estd me propondo ou que esta
propondo para 0s mantenedores. E mais do que isso, a partir do momento em que se estabelece
uma parceria, a lealdade é fundamental.

ENTREVISTADOR: Sim, com qual frequéncia vocé julga ser necessario realizar campanhas
publicitarias para a empresa? Para o Colégio Arbos!

ENTREVISTADO: Olha, o colégio... ja tivemos ai algumas experiéncias, hoje a gente chega
a conclusdo de que trimestralmente é fundamental que o nome volte na midia.
ENTREVISTADOR: Sim. E na sua opinido, no que a publicidade vai agregar no futuro do
colégio?

ENTREVISTADO: A publicidade, ela com certeza vai agregar no futuro do colégio a... aquilo
que a escola tem como missdo: que é ser a melhor escola ... para um mundo melhor, ndo é a
melhor escola do mundo. Nés queremos ser a melhor escola para 0 mundo... E eu ndo tenho
receio de dizer que € através da propaganda, através do marketing, € através da... do explicitar
isso, ultrapassar os muros da escola, que isso vai se tornar conhecido. E como que a gente vai
perceber que a propaganda ajudou e atuou pra isso? Tendo cidaddos que transformem a
sociedade... que figuem indignados com as coisas que hoje ocorrem na sociedade, e mais do
gue isso: que a indignacéo faca com que eles mudem completamente o rumo que a humanidade
esta tomando.

ENTREVISTADOR: Entéo vocé acredita que vocé vai alcancar todos esses objetivos?
ENTREVISTADO: Com certeza! A escola vai alcancar, e eu, e as pessoas que estiverem
conosco trabalhando, para que isso seja um legado ne.

ENTREVISTADOR: Sim... e diante tudo isso que a gente falou, ha algo que vocé queira
acrescentar ou comentar sobre esse assunto?

ENTREVISTADO: Marketing é fundamental. A propaganda ela é fundamental. O que que
vocé percebe hoje? Que as pessoas estdo mais criticas, elas sdo mais... elas selecionam mais,
elas fazem comparac6es...entdo quanto mais claro for a propaganda, quanto mais clara for a

campanha, quanto mais objetiva, quanto mais é... sensivel no sentido de tocar... na...o intimo
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das pessoas, aquilo que elas tem de mais precioso que é a sua consciéncia, e fazer ... fazer com
que ela reflita se ela é um ser humano diferente. Eu acho que esse € o ganho, esse é o pulo do
gato. Uma vez eu li num Outdoor: Que a moda muda o mundo, e 0 mundo muda vocé. Num
primeiro momento aquilo me chamou atencdo: puxa que interessante, a moda muda o0 mundo e
o0 mundo muda vocé. A... Na minha opinido, a agéncia foi fantastica na ideia, mas eu acho que
eles queriam era levar o ser humano a uma reflexdo que: N&do é a moda que muda o mundo e 0
mundo muda... a pessoa, a pessoa € quem tem que mudar o mundo. Entdo ali, muitas pessoas
devem ter lido esse Outdoor — faz anos né, eu ndo me recordo quanto tempo, as pessoas
deveriam... devem ter lido isso ai e ndo devem ter feito uma reflexdo: puxa vida eu realmente
Sou uma marionete pras... pras empresas, né, empresas da moda. E isso a gente vé que é a
realidade hoje, mas se as pessoas fizessem uma reflexdo, nés deveriamos mudar o mundo e o
mundo fazer com que a moda fosse algo que nos servisse, e ndo o contrario. Entdo olha a
responsabilidade de vocés...

ENTREVISTADOR: (risos)

ENTREVISTADO: ... na area de marketing e propaganda!

ENTREVISTADOR: Entéo é isso, obrigada pela atencéo... pelas respostas... e a agéncia orbita
agradece!

ENTREVISTADO: Que vocés tenham muito sucesso, eu que agradego o convite, pra mim foi
um... uma honra e me sinto prestigiado por ter sido escolhido pra participar. Sucesso para VOCés

e vamos voar!
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ENTREVISTA N° 06 DATA: 13/03/2016 HORARIO: 21h35 as 22h05
LOCAL.: Empresa Action Systems

ENTREVISTADO: Leila Guerra

ENTREVISTADOR: Natalia Gabriela Guerra Santos

IDADE: 42

GRAU DE INSTRUCAO: Graduada em Administracio

EMPRESA: Action Systems

CARGO OCUPADO: Diretora Comercial e Administrativa

ENTREVISTADOR: Primeiramente boa noite, é... meu nome Natalia, a gente vai fazer
algumas perguntas, e... assim e o quanto for confortavel vocé pode estar respondendo, se tiver
alguma duvida quanto a pergunta pode comentar ta? E fica a vontade.

ENTREVISTADOR: E, 0 seu nome?

ENTREVISTADO: Leila.

ENTREVISTADOR: Sua idade?

ENTREVISTADO: 42.

ENTREVISTADOR: O seu grau de instrucédo?

ENTREVISTADO: Superior completo.

ENTREVISTADOR: E em qual area?

ENTREVISTADO: Administracéo.

ENTREVISTADOR: E, 0 nome da sua empresa?

ENTREVISTADO: Action Systems.

ENTREVISTADOR: E... 0 cargo que vocé ocupa?

ENTREVISTADO: Diretora comercial e administrativa.

ENTREVISTADOR: Ta... é, eu vou comecar a entrevista e a pesquisa ok?
ENTREVISTADOR: Ah, quais os maiores desafios para manter uma empresa?
ENTREVISTADO: (pausa) E vocé ter um equilibrio entre o que vocé vende quanto o que vocé
gasta ...basicamente,

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Em linhas gerais tem uma serie de outras coisas que precisam ser feitas
também mas em linhas gerais...

ENTREVISTADOR: Mais especifica.
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ENTREVISTADO: Vocé precisa manter um bom nivel de venda e vocé também precisa
executar o seu trabalho, sua prestacdo de servico ou seu produto pra que o seu cliente se fidelize
a vocé e assim vocé continue fazendo o seu processo da melhor forma possivel.
ENTREVISTADOR: Entdo existe necessariamente varios desafios, todos eles é se encaixam
em um sg?

ENTREVISTADO: Exato.

ENTREVISTADOR: Que seria essa questdo de vendas e mostrar o seu produto e conseguir
vender o seu produto da melhor forma?

ENTREVISTADO: exato, e a forma como vocé, depois que vende executa o trabalho né.
ENTREVISTADOR: Entendi. Quanto aos desafios para manter a empresa vocé entende que
¢ 0... sdo as vendas mas agora entre os desafios internos da empresa como vocé colocaria?
Exemplo é.. a os maiores desafios sdo os administrativos, ndo, sdo outros, vocé ainda considera
que seja ainda a parte comercial?

ENTREVISTADO: Néo, quando a gente fala de desafios internos eu penso que tem a ver com
organizacéo se a gente tem uma organiza¢do uma estrutura que te permita controlar eu acho
que o desafio é esse, controlar de modo que vocé consiga medir e saber onde precisa ser
ajustado, aonde vocé ta ganhando aonde vocé néo estad ganhando e assim sucessivamente.
ENTREVISTADOR: Entendi, dh na vocé acredita que uma empresa pra ser bem sucedida ela
precisa de propaganda?

ENTREVISTADO: sim (pausa) precisa.

ENTREVISTADOR: Ah, o que te faz pensar dessa maneira?

ENTREVISTADO: Pra man...pra manter uma empresa ser bem sucedida, €... eu acho que
propaganda tem a ver com crescimento, simplesmente uma empresa pode ser a mesma empresa
a vida inteira, nascer de uma forma e (pausa) finalizar de uma mesma forma ou viver muito
tempo no mercado de uma mesma forma ou ela pode ser diferente... Acho que pra empresa
mudar de patamar e passar a Ser uma empresa e essa empresa ser vista no mercado de uma
forma diferente tem que ter uma certa divulgacéao ne.

ENTREVISTADOR: Entdo vocé entende como um processo dh necessario pra uma empresa
sobreviver a propaganda?

ENTREVISTADO: eu imagino que sim

ENTREVISTADOR: entendi, &h quais seriam ou sdo 0s critérios pra escolha de uma agéncia?
Quais seriam 0s seus critérios para escolher uma agéncia?

ENTREVISTADO: Que ela tivesse uma especializacdo no meu negdcio, que ela tivesse

especializacdo no segmento que eu atuo, acho que esse seria 0 primeiro passo, por exemplo se
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vocé € uma empresa de (pausa) a de... de varejo! Vocé tem que procurar uma empresa que saiba
fazer uma...uma ...uma propaganda relacionada a varejo, entdo pode ser, normalmente a forma
que se fala com que as pessoas te enxergam melhor a sua empresa, como aquela que esse
publico vai te ouvir melhor o que vocé vai falar que vai chamar atencéo entdo se a pessoa ja fez
uma propaganda pra outra empresa parecida com o seu segmento ela ja sabe como difundir
melhor sua marca.

ENTREVISTADOR: Entendi, entdo, os critérios variam de acordo com o que vocé entende
que seja...a alma a agéncia necessariamente precisa entender do seu negdcio porque assim
necessariamente ela fard um bom trabalho.

ENTREVISTADO: Sim

ENTREVISTADOR: é... daria espaco a uma agéncia pequena?

ENTREVISTADO: Sim, se ela tivesse esse requisito ne.

ENTREVISTADOR: é... por que? VVocé realmente daria espaco a uma agéncia pequena, vocé
acha que isso influencia em alguma coisa?

ENTREVISTADO: ndo, ndo... acho que o que vale é vocé entender se a empresa tem
é...(pausa) acho que tamanho ndo te a ver com capacidade, capacidade pode ser pequena ou
grande, uma empresa pequena, uma empresa grande e...(pausa) e tamanho nao tem a ver com
isso acho que qualquer empresa pequena ou grande pode me da um bom resultado relacionado
a qualquer coisa (audio inaudivel)

ENTREVISTADOR: entendi, independente da...

ENTREVISTADO: do tamanho dela

ENTREVISTADOR: é, entendi. Quais os valores vocé mais preza numa agéncia como uma
prestadora de servigos que vai trabalhar pra vocé com uma especializagcdo em divulgagdo em
trabalhar com nome e o seu produto?

ENTREVISTADO: com.. como vocé perguntou o valor, é ética, qualquer empresa que eu
trabalho primeira coisa que cumpro é ética (pausa) entdo de que forma €, respeitar é...regras de
mercado, fazer com que o negdcio cresca do dentro do, da ética colocada pelo seu mercado que
vocé atua, entdo eu ndo sei se existe alguma ética por exemplo nas empresas de propaganda, eu
acho que se existe ela primeiro precisa ta dentro desses desse é... desse formato de ética do
segmento dela pra ela até ter o que me oferecer, olha eu sou uma empresa de propaganda assim,
assim é, dentro dos meus valores sdo esses Sd0 esses € com isso eu vou prestar um um bom
servico de propaganda pra tua empresa (&udio inaudivel) principal seria ética porque é o que
tem a ver comigo, la na empresa a gente trabalha com ética entéo, e isso é um fator inclusive

de propaganda (risos)
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ENTREVISTADOR: entendi, tudo varia, entdo vocé acha que, desculpa tudo varia nédo, tudo
faz parte de uma coisa s0...

ENTREVISTADO: de uma coisa s6

ENTREVISTADOR: como a sua empresa trabalha com ética vocé busca sempre...
ENTREVISTADO: (interrompeu a fala do ENTREVISTADOR) os meus fornecedores
precisam ter mais ou menos a minha cabeca, os meus funcionérios também, os clientes também,
entdo os iguais se se se atraem vamos dizer assim...

ENTREVISTADOR: Ah, foge da regra de que tudo que é oposto se atrai
ENTREVISTADO: Néo (alterou o tom de voz) pra negécios acho que ndo, é o contrario
ENTREVISTADOR: Entendi, &h na sua opinido qual é a melhor maneira de remuneracao de
uma agéncia, qual seria a melhor forma pra vocé pagar por um servico da agéncia?
ENTREVISTADO: Acho que a melhor remuneragédo, tem a ver com resultado ndo sé para
agéncia, pra tudo. Acho, que a partir do momento que vocé paga, ou vocé remunera através de
desafios ou de resultados tudo melhora. Quanto melhor € o trabalho, melhor se é remunerado,
entdo, fatalmente, eu imagino que quando vocé é... comeca a ser remunerado pelos resultados
que voceé alcanca, entdo vocé vai gerar muito mais resultado ... pra vocé ser muito melhor
recompensado, entdo, acho, que qualquer remuneragdo tem que ser por resultado.
ENTREVISTADOR: Entendi. E...pensando numa... maneira mais capitalista, vamos dizer
assim, o formato em que vocé pagaria por um projeto de propaganda qual seria o melhor para
a sua empresa no estado que ela esta atualmente?

ENTREVISTADO: E, teria que ser algo relacionado, inclusive, da forma que a gente faz. Por
exemplo; é, o projeto, né entdo a gente teria |4 uma categoria de projeto para aquele determinado
objetivo. E entdo, a gente vai dizer, olha na primeira fase, se a gente atingir essa etapa aqui vai
existir uma fase é de pagamento..

ENTREVISTADOR: entendi

ENTREVISTADO: Ai no segundo momento nos vamos atingir um outo um outro objetivo,
chegando nesse segundo ponto aqui do todo ai existe uma outra um outro pagamento.
ENTREVISTADOR: entendi

ENTREVISTADO: entdo

se visualizaria ainda num numa época de venda desse projeto de propaganda vamos dizer assim
ENTREVISTADOR: uhum, entéo vocé separaria por fazes (fala do ENTREVISTADOR foi
interrompida)

ENTREVISTADO: sim...
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ENTREVISTADOR: Até essa fase, se essa fase for alcangada terd (fala do
ENTREVISTADOR foi interrompida)

ENTREVISTADO: existe a remuneracao

ENTREVISTADOR: ou talvez se fosse o seguinte, ah nos temos trés etapas cada (fala do
ENTREVISTADOR foi interrompida).

ENTREVISTADO: isso...isso

ENTREVISTADOR: se chagar no dois vocé vai ganhar cinco mil reais, se chegar no primeiro
vai ser s6 mil reais

(fala do ENTREVISTADOR foi interrompida)

ENTREVISTADO:E... é.

ENTREVISTADOR: mais ou menos isso, por fases, entendi. Ah.. a empresa se vocé utilizar
ou ndo uma agéncia entdo a agéncia utilizaria ou utiliza a mesma empresa para um projeto de
campanha durante anos enfim ou ela muda a cada projeto que ela decide fazer?
ENTREVISTADO: (pausa) Eu acho que depende vocé por exemplo comegar com uma com
uma empresa de propaganda que vai fazer suas primeiras divulgacOes e e na teoria pode existir
duas possibilidades ou vocé se identifica e a pessoa realmente entende que € o0 seu objetivo e
acaba fazendo propaganda que se acha que tem a ver e e vocé atinge resultados por porque as
empresas fazem propaganda? Porque ela quer trazer mais negdcio pra empresa, entdo se vocé
fez uma propaganda com uma empresa que realmente trouxe aquele negocio se opa, estamos
no caminho certo, agora se fica um ano com uma empresa fazendo uma propaganda aonde vocé
num nao ta conseguindo atingir o coracdo do cliente ninguém ta se identificando vocé néo vai
ficar com a empresa que num num conseguiu captar a esséncia da sua empresa, entdo nao
necessariamente vocé pode comegar com uma que ja deu certo vocé fica dez anos com ela ou
VOCé vai comecar com uma que ndo vai dar certo e vocé vai trocar e ai vocé vai trocar e ai
depois de repente vocé encontra e ai e, essa empresa fica com vocé dois anos e daqui a pouco
voceé ja ndo se identifica mais acho que tudo pode acontecer.

ENTREVISTADOR: Entendi entédo vocé nédo fixaria vice ndo pensaria em algo fixo, vocé
pensa de acordo com a situacdo (fala do ENTREVISTADOR foi interrompida)
ENTREVISTADO: Com os resultados, é resultado.

ENTREVISTADOR: Uhum

ENTREVISTADO: E resultado, quando vocé, quando é que vocé fideliza um cliente? Quando
voceé traz resultados pra ele. Quando uma pessoa compra algo de vocé continua comprando de
vocé, quando vocé atingir, quando o seu produto ou seu produto atingir o resultado pra aquela

empresa a mesma coisa acontece numa empresa de propaganda



281

ENTREVISTADOR: Sim, &n, qual meio de comunicagéo vocé acredita trazer mais satisfacdo
e retorno a empresa?

ENTREVISTADO: Ah... ndo existe... eu num...eu nio acredito que exista um unico tipo de
meio de comunicacao eu acho que depende muito hoje por exemplo no meu negdcio no meu,
no que eu faco hoje pra minha empresa eu acho, eu...eu... eu acho pouco provavel que eu
conseguiria um publico alvo na televisdo por exemplo (pausa) entdo ndo existe, depende...
depende produto de consumo, acho que sim, na televisdo seria bom a pessoa vender um carro
ENTREVISTADOR: Assim quanto a sua empresa Vocé acredita que 0 Seu Servi¢co que vocé
presta pra sua empresa qual seria 0 melhor meio de comunicacgéo?

ENTREVISTADO: Eu acho que ndo existe o existe 0os melhores

ENTREVISTADO: Entdo tem rede social tem...tem...tem eventualmente sites especializados
que a gente faz, eu realmente ndo sei dizer exatamente qual seria 0 melhor
ENTREVISTADOR: Vocé acredita que as midias digitais influenciam bastante?
ENTREVISTADO: Sim, sim eu acho que esse hoje € 0 é 0 que a gente ta, é 0 que a gente esta
a a (pausa) como fala? é...investindo mas como tudo é muito volatil daqui a pouco tem uma
coisa diferente vocé vai ter que abrir mdo daquilo e comecar a parecer em outro lugar.
ENTREVISTADOR: Entdo necessariamente nao existe um meio, vocé precisa se ser flexivel
de acordo.

ENTREVISTADO: Sim... ver o que der qual que é a tendéncia do mercado aonde as pessoas
estdo, a elas estdo la nas midias digitais, € 14 que eu vou estar, a as pessoas estao no, sei la nos
jornais eu vou ter que ta la, a as pessoas estdo na revista vou ter que ta 14, vou ter que entender
aonde t& ao de que eu acho as pessoas que podem eventualmente comprar o meu trabalho
ENTREVISTADOR: Entendi tudo faz parte de uma pesquisa de mercado
ENTREVISTADO: E... ndo sei, ndo sei se uma pesquisa de mercado, assim eu ndo sei nem
gue nome da a isso, talvez vocés sejam as melhores pessoas a me dizer que 0 que que € que eu
tenho eu fazer para descobrir.

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Entendeu?

ENTREVISTADOR: Entendi

ENTREVISTADO: Hoje a moda das pessoas esta, ne a moda delas nossa na verdade, tudo ta
em rede social tudo ta naquilo onde todo mundo quer ta junto (pausa, audio inaudivel, sussurros)
ENTREVISTADOR: Esta certinho, quanto a sua fala sobre nds como agéncia € dizer o que
VOCcé precisa isso é.. € obvio né vamos comentar assim. Assim como VOCE, uma empresa e

tecnologia obviamente fornecerd um sistema para 0 seu cliente nos como agéncia talvez
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forneceremos um...um resultado, mas tudo varia como vocé comentou a gente faz nossa parte
pra fazer o cliente chegar até vocés e assim por diante né...\Vocé acredita que é a propaganda
colabora para manter a a situacdo de uma empresa ou acrescentar?

ENTREVISTADO: (pausa), sim... sim...

ENTREVISTADOR: De, tanto em forma de lucro quanto... em questdes de imagem vocé
acredita que sim?

ENTREVISTADO: Sim, sim claro.

ENTREVISTADOR: A melhor forma de vocé manter uma empresa acessa e clara é a
propaganda, ou ndo s6?

ENTREVISTADO: Néo s6 eu acho que a propaganda é um dos.

ENTREVISTADOR: Uhum

ENTREVISTADO: acho que a propaganda é um dos vocé tem que fazer propaganda, mas
vocé tem que ter qualidade acho que principalmente ter qualidade no que vocé faz, pra empresa
se manter é... Ela tem que, que, que atender assim lindamente né, acima das expectativas do
que ela fala que vai fazer entdo se eu sou, se eu faco projeto de tecnologia, esse projeto de
tecnologia precisa ser impecavel, por que ndo adiante eu ter, ser difundido no mercado meu
nome e na hora de prestar o servi¢o, eu ndo, eu ndo materializar o que a propaganda disse que
eu faria...

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: (risos), entdo sdo duas coisas...

ENTREVISTADOR: Duas competéncias...

ENTREVISTADO: Sdo... Uma coisa e a empresa de uma tal pessoa, a empresa que faz tal
coisa, faz isso, entdo eu tenho que provar que eu faco isso, 0 segundo passo eu preciso provar
que eu faco de fato..

ENTREVISTADOR: Uhum...

ENTREVISTADO: E tenho que fazer muito bem, superar as minhas proprias expectativas, se
eu faco bem eu tenho que fazer melhor, porque ai na proxima propaganda, opa, ja, j estipulei
um patamar de qualidade,

ENTREVISTADOR: Uhum ...

ENTREVISTADO: A propaganda é s6 um dos mecanismos de, de, de ...
ENTREVISTADOR: Chegar...

ENTREVISTADO: Manter o entendedor, da empresa, (pausa), viva...
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ENTREVISTADOR: Entendi... uma forma de reconhecimento da empresa, vocé mostra o seu
trabalho, e 0s outros, 0s outros seus clientes, virdo, e virdo até vocé, a partir dai o seu trabalho
passa a ser seu...

ENTREVISTADO: Por que a propaganda, ela sé fala o que faz, e quando eu chego la eu fago
de verdade.

ENTREVISTADOR: Uhum

ENTREVISTADO: Entendeu?

ENTREVISTADOR: Entendi, é (pausa). Quais os meios utilizados em sua empresa pra avaliar
a eficiéncia de uma campanha?

ENTREVISTADO: E... hum.... Assim, ndo existe meio metodologico, vamos dizer assim, ah
existe um método que é aplicado a cada final de campanha, ndo, ndo existe, 0 que eu vejo é 0
guanto a gente conseguiu é... trazer de cliente, quanto dé... Quantos negdcios eu conseguir fazer
a partir daquilo, isso, esse é o termOmetro.

ENTREVISTADOR: Entendi, entdo o seu modo de avaliar a eficiéncia é pelo resultado?
ENTREVISTADO: Se entrou um cliente, ja deu resultado. (Irbnica)

ENTREVISTADOR: Entdo valeu a pena?

ENTREVISTADO: Valeu a pena, exato.

ENTREVISTADOR: Entéo o seu modo de...de classificar se o investimento foi bom ou ruim
é de acordo com os resultados?

ENTREVISTADO: Com o0s negocios gerados a partir dali,

ENTREVISTADOR: Entendi.

ENTREVISTADO: Negocios, ndo negocios, assim ah eu vendi efetivamente, ndo, mais o
quanto eu me expus, 0 quantos as pessoas agora me conhecem.

ENTREVISTADOR: Entendi, o quanto talvez o seu telefone tocou, e isso ja varia o resultado,
ENTREVISTADO: (Interrompeu a fala do ENTREVISTADOR), isso, isso ja varia 0
resultado, eu posso ndo ter feito nenhuma venda, mas eu ja sei que agora cem empresas me
conhece, ja sabem quem eu sou.

ENTREVISTADOR: Entendi.

ENTREVISTADO: Entdo sdo possiveis 100 vendas no futuro, quando vai ser esse futuro, eu
ndo sei, mas cem pessoas hoje me conhece, ontem ndo me conhecia, agora me conhece.
ENTREVISTADOR: Entendi.

ENTREVISTADO: Porque é uma longa caminhada.

ENTREVISTADOR: Pra...
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ENTREVISTADO: (Interrompeu a fala do ENTREVISTADOR). Porque é uma longa
caminhada.

ENTREVISTADOR: Pra efetivar uma venda, ou efetivar um cliente....

ENTREVISTADO: (Interrompeu a fala do ENTREVISTADOR) pra, entrar numa empresa
nova, a empresa te conhecer te dd uma oportunidade, porque o trabalho que a gente faz, é um
trabalho de confianca, € como um trabalho de alguém entrar na sua casa, e vocé deixar mexer
na sua parte elétrica, na sua, no seu encanamento, quem vocé deixa fazer esse tipo de coisa?
Quem vocé deixa entrar na sua casa? Pessoas que vocé tenha extrema confianca, que é o
trabalho que a gente faz,

ENTREVISTADOR: Uhum

ENTREVISTADO: Né.... Entdo assim o cliente abre a porta pra vocé, entdo ele ja ta de dando
uma, um...

ENTREVISTADOR: Um voto.

ENTREVISTADO: um voto de confianga, entdo ¢ fala ndo posso perder essa chance, entéo eu
tenho que fazer muito bem o meu trabalho, entendeu?

ENTREVISTADOR: Sim Uhum. (Pausa). Quais caracteristicas o profissional da comunicacéo
deve ter pra te conquistar, como diretora de uma empresa?

ENTREVISTADO: Ah! Ele tem que entender a esséncia da empresa, ele ter captar essa coisa,
esse, essa nossa paixao da prestagdo de um bom trabalho, porque a gente, a gente, a gente ndo
se satisfaz s6 com o fazer, a gente tem que fazer bem feito.

ENTREVISTADOR: Uhum... ndo é média?

ENTREVISTADO: N&o, a gente tem que fazer bem feito, porque é o que mim é o que mim
diferencia do resto, que todo mundo faz o que eu faco, outras empresas de consultorias faz,
mais ninguém faz como eu faco.

ENTREVISTADOR: Uhum

ENTREVISTADO: Entendeu? Entdo é isso que é a diferenca que eu acho que se ele conseguir,
captar isso, ai eu acho que ele vai falar da maneira como eu acho que o meu... qualquer empresa
gostaria de ouvir.

ENTREVISTADOR: Entendi entdo um profissional pra conquistar vocé, para realizar uma
campanha, ou um projeto de publicidade ele tem que mostrar que ele trabalha como vocé? Entéo
ele tem que ter 0s mesmos...

ENTREVISTADO: Tem que ter as mesma paixdo, tem que ter exato.

ENTREVISTADOR: As mesmas éticas?

ENTREVISTADO: E.
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ENTREVISTADOR: As mesmas paixao, ndo necessariamente pela sua area, mais a paixdo
pelo trabalho,

ENTREVISTADO: Pelo trabalho, exato.

ENTREVISTADOR: Entendi, entdo vocé valoriza muito essa questdo de amar o que faz....
ENTREVISTADO: O que faz...

ENTREVISTADOR: Talvez...

ENTREVISTADO: Porque quando vocé ama o que faz, vocé faz bem.

ENTREVISTADOR: Porque passa a ndo ser uma obrigacéo...

ENTREVISTADO: E porque ndo é um trabalho, ndo passa a ser um trabalho, pode ser, é uma
coisa, quero fazer, por que eu gosto e... eu quero fazer diferente do que eu fiz a outra vez,
porque, porque diferente porque é outo? N&o porque é melhor do que foi feito 14 atras, entéo eu
quero me superar, entdo eu quero me superar hoje...

ENTREVISTADOR: Entdo vocé sempre se motiva?

ENTREVISTADO: Vocé mesmo se motiva, ndo precisa ninguém te motivar, vocé se motiva,
ah, eu fiz amarelo, agora vou fazer amarelo escuro, (risos), ah agora vai ser um amarelo
alaranjado, ah agora vai ser um azul, pra vocé vé agora é diferente.

ENTREVISTADOR: Entendi... Ah... com qual frequéncia vocé julga necessario campanhas
publicitarias para uma empresa?

ENTREVISTADO: Quais o que?

ENTREVISTADOR: O que vocé julga, ser a quantidade que vocé julga ser necessario?
ENTREVISTADO: Nao...

ENTREVISTADOR: Realizar uma campanha?

ENTREVISTADO: Nao existe quantidade eu acho, ndo existe um ndmero, existe um
termbmetro que vocé vai medir com base no, no teu segmento, eu acho que assim vocé vai
precisar, as pessoas precisam, as outras empresas, as outras pessoas precisam saber sempre de
vocé, seu nome nunca pode sumir, ¢ tem que ta falando, c tem que ta ali sempre numa luz,
piscando a cada momento pra que as pessoas, ndo, ndo, nao te esquecem, agora exatamente qual
tempo, exatamente qual tempo eu ndo sei, talvez 0 maximo possivel..

ENTREVISTADOR: Uma questéo...

ENTREVISTADO: Néo sei qual o maximo possivel, todo dia, a cada hora, a cada dois
minutos.

ENTREVISTADOR: Entendi assim vocé cré que nao necessariamente precisa ser de trés em
trés meses...

ENTREVISTADO: Nao...
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ENTREVISTADOR: De dois em dois meses, uma vez por ano...

ENTREVISTADO: Nao.

ENTREVISTADOR: Precisa estd na midia, mais ou menos...

ENTREVISTADO: Eu acho que ela precisa ter cadéncia, entendeu? Eu acho que C tem que
t4 ali, vira e mexe, c tem que ta aparecendo, agora quanto, quanto eu ndo sei dizer exatamente
guanto, no caso da, da, da minha empresa é é eu imagino que sei la a cada, pelo menos uma ou
duas semanas, ¢ td mostrando oh eu estou aqui, através de alguma coisa, de algum assunto, até
que, até que ndo tem a ver com o que eu fago, ah, hoje é dia das criancas, feliz dia das criancas,
aqui assinado empresa da Leila, (risos), entendeu?

ENTREVISTADOR: Entendi.

ENTREVISTADO: Entéo, oh eu estou aqui, cliente eu tomo aqui, o que precisar liga pra mim,
oh cliente eu tomo aqui.

ENTREVISTADOR: Entendi, entdo faz sentido vocé mostrar que ndo é apenas uma empresa,
ndo é mais uma empresa, € a empresa, que chegou no mercado com essa ideia de que ela se
importa com o que ta acontecendo?

ENTREVISTADO: Isso.

ENTREVISTADOR: E ela ta sempre ligada?

ENTREVISTADO: E antenada com tudo, oh eu sei 0 que ta acontecendo, entende, deu
problema la na barragem, a gente sabe 0 que ta acontecendo, e a gente quer ajudar...
ENTREVISTADOR: Quem pode entregar?

ENTREVISTADO: Quem pode junto com a gente, vamos fazer.

ENTREVISTADOR: Entdo vocé se torna uma empresa focada em vender e conquistar e
conquistar clientes?

ENTREVISTADO: Esse é objetivo principal dela, porque sem isso ela ndo existe.
ENTREVISTADOR: N&o, 6bvio, obvio acrescenta...

ENTREVISTADO: Né¢, mais eu acho que

ENTREVISTADOR: Acrescenta...

ENTREVISTADO: Cutucando da propaganda eu estou falando de mim, oh eu estou aqui, a
empresa ta aqui, mais hoje o assunto ndo é falar de mim € falar de um outro assunto, entendeu?
ENTREVISTADOR: Entendi.

ENTREVISTADO: Entendeu, amanhd a gente fala da gente, amanha eu volto a falar que eu
sou especialista nisso que eu fago muito bem aquilo e bla-bla-bl4, mais hoje exemplo quero
falar que é dia internacional das mulheres.

ENTREVISTADOR: Entendi.
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ENTREVISTADO: E que isso ndo deixa de ser uma propaganda, ce ta 14, alguém, quem ta
falando é vocé.

ENTREVISTADOR: Entdo...

ENTREVISTADO: Né alguém que, normalmente propaganda é alguém falando de vocg, né
vocé falando de vocé.

ENTREVISTADOR: E alguém falando

ENTREVISTADO: De vocé.

ENTREVISTADOR: Suas qualidades,

ENTREVISTADO: E... Nesse outro formato é vocé falando de outras coisas.
ENTREVISTADOR: E ai fica um pouco mais claro é a empresa talvez?

ENTREVISTADO: Nao é s6 falar assim oh, hoje eu t6 aqui, ¢ ja me conhece e eu faco tal
coisa, mais hoje eu ndo estou falando de mim, hoje eu vou falar feliz pascoa, por exemplo feliz
natal, entendeu? Bom 2017, ndo estou falando de mim, o que eu faco, ndo eu, vim agradecer e
falar que ano que vem a gente se vé de novo.

ENTREVISTADOR: Entendi.

ENTREVISTADO: Pronto, ndo deixa de ser uma propaganda.

ENTREVISTADOR: Uhum, mas muda a ideia deu falar de, de alguém falar de mim pra eu
falar de outro assunto.

ENTREVISTADO: E, pra eu, pra eu...

ENTREVISTADOR: Por que...

ENTREVISTADO: Praeu...

ENTREVISTADOR: A empresa ndo some.

ENTREVISTADO: Pra eu, pra hoje, eu, a gente falar direto eu falo com vocég, oi, tudo bem?
Que ai eu deixo de ser eu empresa e sou eu pessoa...

ENTREVISTADOR: Urum.

ENTREVISTADO: E falando pra vocé pessoa, quem pessoa, a outra o outro CNPJ que ta do
outro lado e ta sendo representado com um CPF, (risos).

ENTREVISTADOR: Entendi, An, na sua opinido no que a publicidade vai agregar no seu
futuro? No futuro da sua empresa?

ENTREVISTADO: (pausa) €, &, é 0 que vai agregar no seu futuro € a € manter existéncia, né
e VOocé garantir a manter o conhecimento para as pessoas saberem que ela existe e a partir disso
e a partir do conhecimento, porque ndo contrata—a? Entendeu? E ela é o veiculo responséavel
em jogar o nome da empresa no vento né ir levando e vai.

ENTREVISTADOR: Uhum.
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ENTREVISTADO: Né? Porque a propaganda faz isso, a propaganda é uma méao que joga,
vocé ndo sabe pra onde vai cair, vocé tenta, mais ou menos jogar na direcdo do teu publico-
alvo, mas ndo necessariamente, uns cai outros nao.

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: As vezes cai no outro terreno que vocé precisa, ndo era naquele terreno
mas deu alguma coisa ali a partir daquilo ali a empresa tem agora até uma outra divisao.
ENTREVISTADOR: Entendi.

ENTREVISTADO: Entendeu? Imagino que seja isso, eu imagino que a propaganda € isso,
pode ser que caia em um terreno daquele morro seco, que ndo tem nada haver, uns vai de fato
cair onde vocé queria que caisse e ai ok, ébvio vai trazer retorno e outros podem cair num
terreno que te traga outras possibilidades, eu imagino que a propaganda possa ser isso também,
porque néo?

ENTREVISTADOR: E quanto essa questdo de, do que ela iria agregar no seu futuro, vocé
acha que pode alcancar esse objetivo...

ENTREVISTADO: Sim.

ENTREVISTADOR: De propagar?

ENTREVISTADO: Sim, porque da mesma forma que eu quero que meu cliente alcance um,
um sucesso além daquilo que eu ndo visualizei, eu imagino que a propaganda tenha um mesmo
objetivo, (pausa).

ENTREVISTADOR: Entdo...

ENTREVISTADO: Porque eu quero por exemplo quando eu presto um bom servico de
tecnologia eu quero que tenha prioridade que eu vendo pra ele é que ele viaje...
ENTREVISTADOR: Uhum...

ENTREVISTADO: Vai trabalhar, vocé ndo precisa trabalhar, a tecnologia vai fazer isso pra
VOCé, entdo o que eu t6 vendendo um trabalho de tecnologia, ndo eu td vendendo tranquilidade.
ENTREVISTADOR: Entendi...

ENTREVISTADO: Eu estou vendendo a viagem, a promocao pra ele, pra ele subir de patamar,
de repente a propaganda pode me trazer isso, oh, eu ndo td s, td so, eu td6 propagando, t6
propagando mais quem sabe até essa propaganda vem te trazer coisas maiores do que Vocé, que
a gente nem tinha imaginado, entendeu?

ENTREVISTADOR: Entendi, bem diante de toda essa nossa conversa, pesquisa...
ENTREVISTADO: Uhum.
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ENTREVISTADOR: Desse nosso dialogo, dessa nossa conversa, Vocé gostaria de acrescentar
alguma coisa fazer algum comentéario sobre algumas das perguntas, algo que vocé gostaria que
tivesse sido perguntado por que vocé gostaria de responder?

ENTREVISTADO: Néo, acho que o que tem que agregar é que acho trabalho tem que ser feito
com paixao, fora disso qualquer tipo de trabalho, tem que ser feito com muita vontade....
ENTREVISTADOR: Entdo voce...

ENTREVISTADO: Com muita vontade, com muito mais gosto, que aquilo te traga mais
satisfacdo em fazer do que o quanto vocé vai ganhar por aquilo, né? Porque a medida que vocé
faz e vocé faz bem, ouvir a em forma de remuneracéo é s6 consequéncia, do tanto de paixao
que vocé colocou naquilo que vocé vai fazer.

ENTREVISTADOR: Uhm, (pausa), entdo vocé ndo comenta, mais incentiva que 0S
profissionais de hoje, de sempre....

ENTREVISTADO: De sempre.

ENTREVISTADOR: Tenham amor pelo que eles fazem vocé prezar isso...
ENTREVISTADO: Eu néo sei, vocé até faz, mais vocé nao...

ENTREVISTADOR: Né&o traz uma boa intensidade...

ENTREVISTADO: Ndo com boas energias pra aquilo, vocé tras, vocé faz, mas ele € um
trabalho feito, mais ndo é s6 um trabalho, é bonito, iluminado, (risos), abengoado em tudo que
faz...

ENTREVISTADOR: Uhum

ENTREVISTADO: Né? Sendo vocé ndo tem felicidade, ndo tem trabalho feito, mas vocé néo
é feliz.

ENTREVISTADOR: Entendi bem brigada pelo tempo, eu agradeco a oportunidade de
conversar sobre a sua empresa, conversar com vocé espero ter talvez clareado alguma coisa.
ENTREVISTADO: Uhum

ENTREVISTADOR: Foi 0 caso vocé vai ajudar muito nessa nossa pesquisa, sua empresa vai
agregar muito pra gente, e eu gostaria de agradecer.

ENTREVISTADO: Eu gue agradeco.
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ENTREVISTA N° 07 DATA: 16/03/2016 HORARIO: Das 07h58 as 08h17
LOCAL.: Inddstria Gréafica Inforpress

ENTREVISTADO: Mauricio Betrand Simonetti

ENTREVISTADOR: Julia Gomes de Souza

IDADE: 48 anos

GRAU DE INSTRUCAO: Graduado em Publicidade e Propaganda e Economia
EMPRESA: THOSC Merchandising Comércio e Representacfes Ltda.

CARGO OCUPADO: Diretor Financeiro

ENTREVISTADOR: Primeiramente muito obrigada por vocé ta ajudando a gente né, a fazer
essa entrevista e... queria pedir pra vocé falar o seu nome, a empresa e o cargo que voceé tinha...
ou tem.

ENTREVISTADO: Chama-se TOSCH Merchandising Comércio e Representacdes Ltda, é...
eu na empresa sou diretor financeiro.

ENTREVISTADOR: E o0 seu nome?

ENTREVISTADO: Mauricio Betrand Simonetti

ENTREVISTADOR: Ah... Pra comegar, quais os maiores desafios que vocé acha que tem pra
manter uma empresa?

ENTREVISTADO: Hoje?

ENTREVISTADOR: E, hoje em dia.

ENTREVISTADO: Ser claro e evidente, ser magico, porque no Brasil ja de muitos anos vocé
nunca conseguiu fazer planejamento a médio e longo prazo e no Brasil principalmente vocé
nunca conseguiu fazer isso, haja em vista tudo o que a gente ta enfrentando hoje, né? Economia
travada, o governo sem rumo, as taxas de juros altas, é... ndo se vende, ndo se faz nada. Entdo
hoje pra vocé ser empresario no Brasil, pra mim, vocé tem que ser méagico.
ENTREVISTADOR: E verdade... (pausa) vocé acredita que uma empresa, pra ser bem-
sucedida, ela precisa da propaganda?

ENTREVISTADO: Com certeza, € a alma do negdcio.

ENTREVISTADOR: E o que te leva a pensar assim?

ENTREVISTADO: Se vocé ndo tiver propaganda, vocé ndo vai movimentar venda, vocé ndo
vai fazer a fixacdo da tua imagem, da sua marca. Existem varios concorrentes que tdo no
mercado a mais tempo que vocé, com uma proposta melhor e vocé tem que pdr no mercado o
teu produto, e a Unica forma de vocé fazer isso é a propaganda.

ENTREVISTADOR: E mesmo pra...
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ENTREVISTADO: Tanto a nivel de fixacdo de imagem, como o falar do teu produto pra as
pessoas conhecerem.

ENTREVISTADOR: E mesmo que nao seja um produto, seja a sua empresa € 0S Servi¢os que
ela oferece, vocé acha que tem a mesma importancia?

ENTREVISTADO: Néo deixa de ser um produto, sua empresa € um produto, vocé ta vendendo
a tua empresa, ndo deixa de ser um produto, entendeu?

ENTREVISTADOR: Aham...

ENTREVISTADO: Entdo é... é a alma de tudo, a alma do negécio é a venda e pra vocé fazer
venda, o grande diferencial além da qualidade do teu produto, da tua empresa, é vocé lancar ela
pro mercado, a concorréncia € muito grande.

ENTREVISTADOR: E pra destacar a sua empresa no mercado como vocé disse, quais sdo ou
seriam os critérios pra a escolha de uma agéncia?

ENTREVISTADO: Pra mim escolher uma agéncia?

ENTREVISTADOR: Isso...

ENTREVISTADO: Hoje em dia seria mais custo, né? O quanto a agéncia cobraria de fee
mensal, ver 0s cases que essa agéncia tem, ver qual que € a proposta da agéncia, conhecer o
pessoal de criacdo, conhecer os clientes em que ela atua, conhecer o retorno que ela deu pros
clientes... em sumo ¢€ isso, hoje em dia 0 que o pessoal t& buscando, €, é... um conjunto de tudo,
é 0 bom, bonito e barato... porque tirando as grandes corporac¢des, que sdo alinhadas com
agéncias a nivel mundial, no nosso caso no Brasil, € isso. E pequeno & médio porte, no caso
pelo menos da nossa empresa.

ENTREVISTADOR: Vocés gostariam, preferem uma empresa de pequeno a médio do que
uma grande?

ENTREVISTADO: Com certeza, o fee mensal de uma Eugénio, o fee mensal de uma DM9,
de uma DPZ... é coisa astronémica, € coisa sO pra multinacional, hoje ninguém tem como fazer
isso, até mesmo as grandes agéncias da antiga cobram um absurdo.

ENTREVISTADOR: E mesmo vocé falando que gostaria de ver o custo beneficio, a acdo
dessa agéncia pros clientes, vocés optariam por uma agéncia pequena que ta comecando no
mercado?

ENTREVISTADO: Néo.

ENTREVISTADOR: Por qué?

ENTREVISTADO: Porque ndo adianta, a gente tem que tentar dar um tiro certo, se vocé vai
gastar uma grana, cé tem que gastar uma grana em uma coisa que vVocé ja viu que teve resultado,

ndo adianta vocé fazer uma explanacéo, voceé arriscar. Hoje em dia o dinheiro custa muito caro,
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e se vVocé tiver que gastar um pouco mais, é preferivel vocé gastar em uma agéncia de pequeno
a medio porte que ja ta no mercado, que ja tem uma, uma estrutura, ja tem um feedback anterior,
ja tem uma carteira de clientes, vocé consegue mensurar ao invés de Vocé pegar uma agéncia
que vocé vai ensinar o pessoal a trabalhar. (pausa) A gente quer solugédo, a gente ndo quer
ensinar o que fazer, entendeu?

ENTREVISTADOR: E ao escolher essa agéncia, que seja uma agéncia ja que ta atuando no
mercado, quais os valores que vocé mais preza? Vocé preza uma coisa sustentavel, ou algo...
ou ndo importa, s6 importa mesmo a parte do custo beneficio, do... do retorno?
ENTREVISTADO: Hoje em dia é custo beneficio, ndo existe essa teoria do bonitinho, da
sustentabilidade, de fazer politicamente correto. 1sso néo existe. Infelizmente no Brasil a gente
V€ hoje que € terra de ninguém... ou vocé tenta usar todas as armas que vocé tem pra tentar se
manter, hoje a gente fala em sobrevivéncia, ou entdo vocé vai sucumbir como todas as empresas
estdo sucumbindo. (pausa) Pra vocés terem uma ideia, no nosso segmento 50% das empresas
fecharam... e quem ainda ta na ativa , t& com passivo absurdo, hoje se as empresas do meu
segmento quiserem fechar, as pessoas vao gastar todo dinheiro que tem s6 em passivo
trabalhista e ndo vao conseguir pagar todo mundo.

ENTREVISTADOR: E, complicado. (pausa) E... na sua opinido, qual a melhor maneira de
remuneracao de uma agéncia? Como vocés preferem tratar com ela?

ENTREVISTADO: Dependendo da proposta da agéncia pode ser um fee mensal ou pode ser
job a job. Hoje, o mais usual ¢é fazer job a job, ndo fazer o fee mensal... porque pode ser que um
més eu, eu tenha trabalho, no més subsequente eu ndo tenha, o outro também eu nao tenha,
entdo eu to pagando fee de qualquer jeito, entdo é preferivel vocé fazer job a job.
ENTREVISTADOR: E, em relacio a... & empresa que vocé teve, é... vocés preferiam entdo
fazer job a job mesmo la ndo sendo hoje em dia? Ou vocés preferiam...

ENTREVISTADO: Antigamente ndo, antigamente vocé tinha com fi mensal, a situacdo do
pais era outra, né? Era completamente diferente da que vocé tem hoje né?
ENTREVISTADOR: E da empresa também, né?

ENTREVISTADO: Exatamente, 0 mercado é totalmente diferente... entdo ndo tem condicéo.
Eu vou dar um exemplo pra vocés, é... nos trabalhamos com varias construtoras, hoje as
construtoras estdo restringindo contrato com as agéncias de comunicacdo e estdo todas
trabalhando job a job porque... 0 ano passado, em S&o Paulo capital, tiveram dois pedidos na
prefeitura de novos empreendimentos, entdo vocé ter um universo de ndo sei quantas mil
construtoras de pequeno, médio e grande porte, sé fizeram dois pedidos na prefeitura pra fazer

dois empreendimentos dentro de S&o Paulo capital. Isso € muito pouco, entdo vocé imagina,
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todas as construtoras pagando agéncias com fee mensal sem ter servico (pausa) a manutengéo
dos proprios departamentos de marketing das constru... das construtoras fariam isso, fazem isso,
ndo precisa da agéncia, a agéncia € so usada pra lancamento de novos empreendimentos.
ENTREVISTADOR: E na sua opinido, é... na sua empresa, ela utiliza... ela utilizaria sempre
a mesma agéncia ou ela trocaria pra obter trabalhos diferentes, ou uma outra visdo pra ndo
ocorrer sempre a mesma coisa?

ENTREVISTADO: Se a coisa tivesse andando direitinho e... as propostas apresentadas, é...
dessem o resultado esperado, ndo haveria porque ta trocando. Existe por parte da gente uma
proposta de fidelizacdo dos fornecedores, é, ndo adianta fazer leildo no mercado porque vocé
pode trocar seis por meia dizia, ou seis por quatro, ou seis por trés, entdo é preferivel que vocé
esteja em contato com uma empresa que vocé ja conhece, que o pessoal de criacdo vocé ja
conhece, o pensamento da agéncia, do que vocé chegar, arriscar uma outra empresa, a proposta
inicial é uma s6 que o resultado vai ser outro, entdo acho que é preferivel a gente ta indo no que
ja deu certo.

ENTREVISTADOR: Mesmo gue eles sigam uma linha, ou alguma coisa assim ou voceé...
ENTREVISTADO: E mas geralmente o... 0... 0... a padroniza¢do do que a gente quer fazer, a
gente fala o que a gente precisa pra agéncia e em cima do que a gente falou que a gente precisa
a agéncia vai dar os caminhos, entendeu? Entdo muitas vezes ndo é a agéncia que vai determinar
0 que a gente vai ta fazendo, vai ser decidido em conjunto. Muitas vezes o que ¢ ofertado, que
é oferecido ndo passa pelo crivo da diretoria e a gente fala: vocé vai ter que mudar toda
campanha, vai ser desse jeito que a gente quer, que a nossa Visao € essa.
ENTREVISTADOR: E pra vocé, qual o meio de comunicagdo vocé acredita trazer mais
satisfacdo e retorno a empresa? Por exemplo, hé... se € um comercial de TV, se é um folder, se
é alguma coisa assim, pra sua empresa.

ENTREVISTADO: Pode ser tudo, cé pode ter a midia de televisdo, cé pode ter midia de
revista, jornal, vocé pode ter uma panfletagem na rua... depende muito de cada situacao,
depende muito do que vocé ta precisando fazer no momento. Acho que todos, toda forma da
propaganda € valida, vai da sua vontade, vai do seu caixa e vai da sua necessidade.
ENTREVISTADOR: Mas vocé acha que pra sua empresa, um... alguma, algum meio traria
mais retorno do que outro? Em especifico assim...

ENTREVISTADO: Gente, com certeza a televisdo cé pega muito mais gente. (pausa) Se vocé
pudesse fazer uma propaganda no horario nobre, das nove horas da noite, todo mundo sonha
com iss0... mas 0 custo é uma coisa astronémica.

ENTREVISTADOR: E verdade...
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ENTREVISTADO: Se vocé pegar vocé vai ver comercial de cerveja, vocé vai ver comercial
da Casas Bahia, vocé vai ver comercial da Nossa Caixa Nosso Ban... da Caixa Econémica
Federal, vocé vai ver do Banco do Brasil... entdo é uma coisa muito forte pra vocé ta gastando
nesse tipo de... de andncio.

ENTREVISTADOR: Uma coisa mais forte a parte da TV entdo, né?

ENTREVISTADO: Exatamente, todo mundo sonha com isso, ndo tem uma empresa que néo
gostaria de ta fazendo comercial em televisdo.

ENTREVISTADOR: E vocé acredita que, como vocé ja disse que a propaganda é a alma do
negocio, que ela colabora pra manter a situagcdo da empresa? Se ela vem trazendo mais pessoas
e tudo mais?

ENTREVISTADO: Néo necessariamente, é... ndo necessariamente. Cé pode ta fazendo uma
fixacdo da tua marca, vocé pode ta tentando impulsionar venda, varia de caso a caso,
dependendo de situacdo pra situacéo... ndo quer dizer que cé vai fazer uma propaganda e cé vai
manter teu negdcio, vocé tem um... uma retaguarda, que ta tendo problema, se eu to vendendo
um produto e o produto ta tendo um problema no ponto de venda, as pessoas tdo reclamando.
Por mais que eu faca propaganda, ndo vai surtir nada, a gente pode até fazer uma elucidando o
problema que a gente acabou vindo a ter, pra tentar consertar uma situacdo. Ela € importante, é
mas a venda do teu produto, da tua marca, também é importante, o boca a boca tambem é muito
importante... que também ndo deixa de ser uma propaganda.

ENTREVISTADOR: E a qualidade dos servicos é o que mais ajuda a manter, né?
ENTREVISTADO: Tambem, exatamente... € o conjunto de tudo.

ENTREVISTADOR: E quais 0s meios utilizados pela sua empresa pra avaliar a eficiéncia de
uma campanha? E somente a... depois daquela campanha quanto vendeu, ou quanto aumentou?
ENTREVISTADO: Além de tudo isso, também é o retorno das pessoas, das empresas nas
quais a agente prestava servico, do consumidor... € o apanhado de tudo. Se vocé tem um reflexo
da, da venda que aumentou, vocé pode falar que foi bem-sucedido, entendeu? Mas,
independente disso vocé tem que ter uma visdo ampla, vocé tem que ter uma viséo do pessoal
gue consumiu o teu produto, o que achou do teu produto, o que vocé pode vir a melhorar do teu
produto... porque vocé ta sempre tentando acertar, cé nunca acerta cem por cento.
ENTREVISTADOR: E quais caracteristicas vocé buscaria por exemplo, vocé tinha 1a sua
agéncia, e tem o profissional de criacdo, o profissional de atendimento, quais caracteristicas o
profissional da area de comunicacao deve ter pra conquistar vocé? Sendo j& um publicitario que

teve que conquistar alguém.
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ENTREVISTADO: Criatividade, tem que ter criatividade, porque no marketing nada se cria,
tudo se copia. Isso é uma coisa que cés sdo jovens, vocés vao aprender, se vocé pegar qualquer
propaganda, se vocé voltar vocé vai ver que alguma coisa ta sendo usada, entdo a primeira coisa
de tudo é criatividade, é sacar o que ta acontecendo no pais, no mundo... ver quais sdo as
tendéncias, o que que ta vindo de fora pra cd, se a gente, 0 que a gente pode vir a utilizar,
entendeu? E ver o mercado como que ta, porque ndo adianta vocé querer falar assim, vamos
vender hoje imoveis, hoje vocé sabe que vocé ndo consegue vender imdvel porque hoje os
bancos tao dificultando o financiamento, entdo assim, tipo, primeiro de tudo é criatividade, é
bom senso, a agéncia tem que ta antenada com toda a situacdo do pais e do mundo, porque
também ndo adianta vocé querer fazer uma coisa aqui que vocé nao vai conseguir fazer porque
la fora a gente ja viu que ndo vai dar pra fazer, entdo é o conjunto de tudo, ndo tem muito o que
fazer, ndo é muita... ndo se faz mégica.

ENTREVISTADOR: Ser uma pessoa informada e criativa, né?

ENTREVISTADO: Exatamente, e que consiga entender o que o cliente, no nosso caso, ta
buscando e ta almejando. N&o adianta a gente falar: preciso fazer isso, ele vem com uma
proposta totalmente diferente, a gente ja fala, pega todo esse teu material, volta com isso e volta
a criar tudo de novo porque néo é nada disso que a gente precisa. E a agéncia tem que ter muito
senso de empresa pra empresa. N8o necessariamente uma empresa no mesmo segmento, que
atenda no mesmo segmento, o que é bom pra mim pode ndo ser bom pro fulano, pode ser
também ndo bom pro ciclano, entendeu? Cada caso € um caso, e assim, varias anuen...
anuéncias das situacoes.

ENTREVISTADOR: E com qual frequéncia vocé julga ser necessario realizar campanhas pra
empresa? Dependendo da situagcdo ou uma coisa periodica?

ENTREVISTADO: Vai muito da situacdo, por exemplo, se vocé tem por exemplo um, um
breque na tua, no teu setor, no teu setor produtivo, no caso de vendas de produtos pro
consumidor, se eu to com um problema de producéo, ndo adianta fazer propaganda pra vender
porque a fabrica ndo vai conseguir produzir pra vocé entregar, entdo nao adianta vocé fazer,
vocé tem que tirar o time de campo. Se vocé precisa vender, se td com teu estoque alto, vocé
tem que fazer isso pra desovar o teu material, entdo vai muito de caso a caso. Agora a
propaganda que eu acho, a fixacdo da marca e da imagem, pra mim quanto mais vocé fizer,
mais importante vai ser, cada vez mais ta pondo tua marca e o pessoal ta vendo... existem muitos
comerciais que sdo feitos, muitos programas que sdo feitos que sdo institucionais, ndo ta
vendendo nada, sé ta falando da empresa. VVocé pega por exemplo a Petrobras, a Petrobras ndo

vende petrdleo, Petrobras fabrica o petroleo pra gente e, e revende. Ele faz o institucional, ta
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sempre fazendo uma fixa¢do da marca... por exemplo banco, banco é a mesma coisa, banco ta
fazendo a fixacdo da marca, ta falando “olha, vamos vender pic, vamos vender seguro, vamo
fazer isso” no comercial da televisao ¢ a imagem institucional, entdo vai muito de cada situagao.
ENTREVISTADOR: E na sua opinido, no que a publicidade agrega no futuro de uma
empresa? E acredita que ela alcancard todos os objetivos? Se vocé, como vocé disse de na
fixagcdo da marca e tudo mais...

ENTREVISTADO: Nem sempre, porque foi que nem a gente tava falando, vocé pode ter um
produto muito bom, vocé pode ter um problema de producéo, a publicidade ta falando do teu
produto, é... vocé tem problema, isso vai contra vocé. Em contra partida vocé pode ter uma
empresa que com a publicidade permanentemente, que é o caso, vou dar um exemplo, Casas
Bahia, fez a Casas Bahia estourar, que era uma empresa pequenininha, e € uma das empresas
gue mais investe hoje em propaganda, é a Casas Bahia, e ndo tira comercial, e nédo tira
comercial. Pra mim a publicidade, a propaganda € a alma do negdcio, haja tanto pra venda como
pra fixa... fixagdo da marca

ENTREVISTADOR: E diante de todas essas perguntas, tem alguma coisa que vocé queira
acrescentar sobre o assunto, sobre tudo isso de agéncia em relacdo com a empresa, a
propaganda?

ENTREVISTADO: E importante, a... a... a agéncia de comunicacéo, a agéncia de publicidade
é muito importante pro segmento tanto da industria, pro segmento automotivo, do comércio, da
industria e tudo mais. Infelizmente, hoje ndo sdo todas as empresas que conseguem ter uma
agéncia na retaguarda pra poder ajudar, em deterimento a preco. Entdo hoje o que ta
acontecendo, muitas agéncias de pequeno e médio porte tdo fechando as portas porque ndo tem
cliente. Hoje algumas empresas montam o que é chamado de housing, um pequeno
departamento dentro, uma pessoa recém-formada, saindo da faculdade, sem querer
menosprezar ninguém, pra fazer algumas ac6es, que nem sempre dao certo. Entdo de repente
cé ta fazendo uma propaganda, cé ta fazendo um plano que vai por d4gua abaixo, porque a pessoa
ndo tem uma expertise, a pessoa ndo tem uma vivéncia, a pessoa nao tem uma capacidade, ndo
consegue enxergar o mercado, a pessoa nao conhece direito o produto, por uma coisa no
mercado acaba até indo contra a empresa. Hoje o que ta acontecendo é muito isso. Mas, vou
dar um exemplo, todas as agéncias voltadas pro segmento imobiliario tdo fechando, hoje cé tem
seis agéncias hoje que trabalham, o restante todas fecharam.

ENTREVISTADOR: Por ndo ter muito...

ENTREVISTADO: Néo tem servi¢o. Haja visto o que te falei, 0 ano passado grande Séo

Paulo, capital, so6 dois pedidos de entrada pra novos empreendimentos. Como que as agéncias
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voltadas pra esse segmento conseguem se sustentar? Todos os empreendimentos hoje que
existem e ndo foram vendidas, sdo feitas manutencfes. O que sdo manutencdes? Faz meia
duziazinha de impressos, faz uma, uma sinalizacdo de repente final de semana sim, dois néo,
um sim, dois ndo e fica por isso mesmo. E como que a agéncia aguenta? N&o aguenta, acaba
quebrando. E t4 na mesma situacdo das empresas, as empresas hoje, o dinheiro que sobra ta
tentando sobreviver, tentando pagar os funcionarios, ta tentando deixar a atividade andando,
pagando agua, luz, telefone...

ENTREVISTADOR: E, os tempos tdo dificeis, né?

ENTREVISTADO: Os tempos tdo muito dificeis, entdo ta muito complicado...
ENTREVISTADOR: Beleza, muito obrigada viu?
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ENTREVISTA N°08 DATA: 17/03/2016 HORARIO: Das 19:30 as 19h51
LOCAL: W8 Motors

ENTREVISTADO: Walter Resende

ENTREVISTADOR: Giovanna Camargo Resende

IDADE: 57 anos

GRAU DE INSTRUCAO: Técnico

EMPRESA: W8 Motors

CARGO OCUPADO: Diretor comercial

ENTREVISTADOR: Boa noite, estamos aqui para realizar uma pesquisa de intuito académico
para a agéncia Orbita. Seu nome, por favor.

ENTREVISTADO: Walter Resende

ENTREVISTADOR: Idade?

ENTREVISTADO: 57 anos

ENTREVISTADOR: Grau de instru¢ao?

ENTREVISTADO: Técnico

ENTREVISTADOR: Nome da empresa?

ENTREVISTADO: W8 Motors

ENTREVISTADOR: E o cargo ocupado?

ENTREVISTADO: Diretor comercial

ENTREVISTADOR: Entdo vamos la. Quais sdo os maiores desafios para manter uma
empresa?

ENTREVISTADO: Os desafios para se manter uma empresa sdo varios (pausa) E... Primeiro
gue eu acho muito importante é... O, a relacdo dos colaboradores. Os funcionarios de uma
empresa eles tem que estar bem coesos ne, todos tem que estar falando a mesma lingua. Porque
n&o, adianta vocé ta.. Um atende o cliente, fala uma coisa, outro fala outra, assim, sabe ent&o
tem que ta todo mundo bem alinhado. Esse € o primeiro que eu acho mais importante né. O
segundo é o administrativo, a parte administrativa ela acaba de uma certa maneira também
afetando os colaboradores da empresa, tem algumas empresas ai que 0s proprietarios, 0s
diretores dessas empresas fazem dessas empresas um campo de nazismo, onde os colaboradores
acabam é... é... Eles trabalham assustados. Até uma, a muito tempo atrés eu vi uma... uma pessoa
de RH dando uma entrevista e ele falou assim 6: antigamente a empresa precisava da sua forga,
depois que ai deve ser assim por causa da informaética, a empresa viu que eles precisavam da

sua inteligéncia, e agora, eles chegaram a conclusdo que eles precisam do seu coracao, eu achei
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essa definicdo mais do que perfeita porque vocé tendo o coragdo do seu funcionério, vocé tem
seu funcionario como um todo e isso é fundamental para o sucesso de uma empresa.
ENTREVISTADOR: Entdo vocé acredita que em uma empresa para ela ser bem sucedida, ela
precisa de propaganda? E o que te leva pensar assim?

ENTREVISTADO: Loégico, tem um ditado que fala assim “propaganda ¢ a alma do negocio.”
E de suma importancia a propaganda, a propaganda é o canal de comunicagéo, é, da sua empresa
com seu cliente seja o produto que voceé ta vendendo, o servico que vocé ta prestando né, é,
vocé quer exaltar a tua marca, entdo a propaganda, ela é fundamental para uma empresa.
ENTREVISTADOR: E quais sdo ou seriam os critérios para escolher uma agéncia?
ENTREVISTADO: Criatividade (pausa) é... Custo e atendimento.

ENTREVISTADOR: E no atendimento significa o que? A maneira que ele vai chegar para a
sua reunido, a maneira que ele vai apresentar a empresa?

ENTREVISTADO: E, atendimento, por que ndo adianta uma agéncia ela ser 6tima, criadora,
ela cria, mas ndo esta é... Atenta a necessidade do cliente, é, ndo ta dando aquele retorno, aquele
feedback para o cliente, aquela atencao pra chegar no resultado da campanha, no resultado final.
ENTREVISTADOR: E vocé daria espago a uma agéncia pequena, uma agéncia iniciante? E
por que?

ENTREVISTADO: Sim, légico que daria. Ninguém nasceu grande, é, e jovens talentos t&o
sempre com ideias novas, € até importante isso, 0s jovens, 0s novos talentos estdo sempre com
ideias novas, coisas que muitos nem pensaram, esses novos talentos com aquela gana de querer
fazer a diferenca, ele, se ele demonstrar essa vontade de trabalho e demonstrar
comprometimento, responsabilidade, junto essa criatividade, ndo tem porque num contratar
uma nova agéncia ou um novo profissional.

ENTREVISTADOR: Uhum... E quais sdo os valores que pra vocé sdo, que VOcé mais preza,
na hora de escolher uma agéncia?

ENTREVISTADO: A criatividade é... Criatividade ndo tem como n&o ser, criatividade, custo
né, o custo € importante porque as vezes ndo € sé se gastando muito dinheiro que vocé atinge
um objetivo, vocé atinge um objetivo com muita criatividade, ndo é com muito dinheiro, com
muito dinheiro, qualquer um atinge qualquer objetivo né. E comprometimento.
ENTREVISTADOR: E dessas trés pra vocé qual é a que mais, a mais importante?
ENTREVISTADO: Mais importante ndo da pra citar uma s6. O mais importante €
comprometimento e a criatividade e tendo comprometimento junto a uma boa criatividade ai,

com certeza se tera um 6timo resultado.
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ENTREVISTADOR: E na sua opinido qual é a melhor maneira de, da remuneragdo de uma
agéncia? Sao os 20%, € por job, é comissionado?

ENTREVISTADO: E dificil falar, por que cada segmento trabalha de uma maneira né, no meu
caso, eu acredito que seja por campanha né, é... Eu acho que por campanha, é, acho que
agenciamento, agéncia 0 nome ja vem de agenciamento entendeu? E os 20%, é a campanha
mesmo.

ENTREVISTADOR: Uhum. E a sua empresa, vocé preferiria usar sempre a mesma agéncia,
que apresentou um bom resultado pra vocé, ou trocar a cada campanha para conhecer novos
profissionais?

ENTREVISTADO: Depende. E, eu vejo, na TV, no radio, né, em varias midias ai, é, varias
criagOes ai que eu, as vezes, eu brinco, eu chamo de “vicio criativo”. O produto muda, a
campanha muda, mas sempre estdo trazendo resquicios de campanhas passadas. E, é uma
deficiéncia de criatividade né, ou as vezes querem que iSSO marque a empresa, nao sei, cada um
pensa de uma maneira, eu particularmente, como cliente né, eu nao acho legal. Eu acho chato,
acho magante.

ENTREVISTADOR: Ta... E qual é o meio de comunicacdo que vocé acredita trazer mais
satisfacdo e retorno a sua empresa? E o porque. E a internet, é o jornal...

ENTREVISTADO: Depende. Todo meio de comunicacgdo é bom, todo meio de comunicacéo,
ele acaba sendo segmentado pra faixa etaria, sexo, pra, pra atingir um grupo mais masculino ou
um grupo mais feminino, um publico mais velho, um publico.. E... A internet eu acredito que é
pra atingir um publico, acredito eu seja né, atingir um publico mais novo né, é.. E depois ai vem
o0s programas de televisdo, um programa esportivo pra atingir um publico de homens, é.. Hum...
Talvez vou falar uma coisa que pode ser taxada de pejorativo né, vocé pega um canal de esportes
vao falar que quer atingir um publico de homem que nédo pensa muito, ai um canal de noticias,
pras pessoas mais cultas, que ai é outro publico, é dificil vocé segmentar, definir exatamente
onde deveria fazer isso.

ENTREVISTADOR: Uhum... E vocé acredita que a propaganda colabora para manter ou
elevar a situacdo de uma empresa?

ENTREVISTADO: Sim. As vendas de uma empresa, a consolidacdo da marca, ela €... Mais
do que importante a propaganda, sem a propaganda.. Nao falam que “a propaganda é a alma do
negdcio”? Propaganda ¢ a alma do negécio. Quem, quem, dizia, o Chacrinha “quem nao se
comunica, se trumbica” entdo é bem por ai mesmo...

ENTREVISTADOR: (risos)
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ENTREVISTADO: A propaganda, a gente ta falando de propaganda produto né? Mas a
propaganda, é a propaganda, é até a propaganda pessoal, o proprio, atendente de uma agéncia,
por exemplo, se ele ndo souber se vender como pessoa, ele ndo vai atrair o cliente pra vender o
produto dele que € o servico da agéncia dele. Entdo se ele for, ndo souber vender essa imagem
dele, primeiro, como pessoa, ele ndo vai conseguir o segundo objetivo dele que é vender o
servico dele, entendeu?

ENTREVISTADOR: E quais sdo os meios utilizados em sua empresa na hora de avaliar a
eficiéncia de uma campanha? Séo as pessoas, pesquisas, dado direto do consumidor...
ENTREVISTADO: No meu caso especifico, é, é o feedback do meu cliente, € a pesquisa que
a gente faz com o meu cliente, né. Eu ja trabalhei em outras areas né que no meu caso, a
eficiéncia da propaganda era uma bilheteria de show, &, lotada... e uma bilheteria de show vazia,
mas ai depois vocé divide isso dai em duas coisas também: vocé fez uma midia boa mas o artista
era ruim, ai ndo vendia muito o show. Vocé fazia uma midia mais fraca, mas porque, porque
aquele ali era artista era tdo bom que ndo necessitava de tanta midia, entdo €, sdo coisas que
tem que ta se analisando o tempo todo.

ENTREVISTADOR: E quais sdo as caracteristicas que o profissional da area de comunicacéo
deve ter na hora de conquista-lo? E a simpatia.

ENTREVISTADO: E assim, €. E ele saber, primeiro ele saber vender ele, esse € o primeiro.
O segundo, a negociacdo. Ele saber vender o produto dele, o servico dele, a criacdo dele né. E
0 terceiro que eu acho que eu vejo talvez como um dos mais importantes, é o seguinte, o criador,
da ideia, ele é o criador da ideia, ele tem uma ideia do produto e tudo. Ele ndo pode ser o dono
do negocio, ele fala “olha eu criei isso pronto e acabou” a discussao dele, o feedback que ele
tem com o cliente dele sobre o produto, porque ele desenvolveu a ideia mas o cliente conhece
0 produto.

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Os dois obviamente tem que conhecer o publico alvo, entdo, essa
interacdo (tosse) desculpa, essa interacdo entre os dois, ela... Entdo, o criador, ele tem que ta
aberto a fazer alterac@es, aceitar alteracfes, obviamente dentro de um limite né, e, e ndo, nem
0 dono do produto, nem o criador, pode impor nada. Tudo, eu falo sempre, na vida, tudo tem
que te um porque, entdo se vocé: “olha, vamo fazer isso? “mas por que vai fazer isso?” vamos
fazer e voce vai justificar o porque vai fazer isso, por isso, por isso, por isso.. Entdo vocé vende
a sua ideia de uma maneira melhor. 1sso que € o importante.

ENTREVISTADOR: Entdo vocé acha de extrema importancia o cliente ter uma ligacdo, uma

relacdo direta, com a area de criagdo? Da agéncia.
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ENTREVISTADO: Sim, sim. E.. porque, as vezes a agéncia tem o contato, tem a parte, a
equipe de criacdo, tem o contato, tem a empresa, nem sempre tudo que... Nem que o dono do
produto fala pra um contato, ndo chega da mesma forma no criador, as vezes chega destorcido,
entdo fica... Dificil do criador, é, retornar, o que o cliente ta querendo. Esse, esse contato demais
ndo é bom, porque talvez contamina.

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Mas tem que ter sim.

ENTREVISTADOR: Necessario.

ENTREVISTADO: E necessario.

ENTREVISTADOR: E com qual frequéncia vocé julga ser necessario realizar campanhas
publicitarias para a sua empresa?

ENTREVISTADO: E.. Eu vou repetir aquilo que eu falei que o Chacrinha falava “quem ndo
se comunica, se trumbica” publicidade ela ¢ muito, de suma importancia, uma empresa nao
consegue viver sem publicidade né. E... um simples vendedor, ele ndo consegue sobreviver sem
um marketing pessoal dele, que é uma publicidade do vendedor né. E... Assim, a frequéncia de
campanha é dificil a gente dizer porque a gente tem que tomar cuidado pra ndo cair pro
massificante. Tem uma campanha no ar agora de uma empresa que ta, fala imoveis novos sobre
preco de usado, com mesmo preco de usado, e eu acho ela super chata, se liga a televiséo ta
tudo aquela hora, o tempo todo de falando na cabeca. Se lembra do negécio? Lembra, tudo bem,
mas enche o saco né. Como tem uma campanha que foi, aconteceu, a gente tem que tomar
cuidado com isso também, a campanha nédo superar o produto. Eu nem lembro o produto, e pra
todo mundo que eu questiono, ndo lembra do produto. Entdo pra uma campanha que passou a
muitos anos atras que dizia “tira, tira, tira” todo mundo que eu converso, lembra da campanha
mas ndo lembra do produto, quer dizer, a campanha superou o produto. Entdo isso foi, pro
cliente, um prejuizo enorme.

ENTREVISTADOR: Entéo vocé acha que vocé na hora que transforma seu consumidor um
alvo, que ele é bombardeado, vocé acha que a propaganda se torna algo negativo?
ENTREVISTADO: Eu, no meu caso, é negativo.

ENTREVISTADOR: Ahdm.

ENTREVISTADO: No meu caso eu ndo vejo isso como positivo, quando no meu caso, Vvira,
eu vejo dollynho, eu mudo de canal... Quando eu vejo uma campanha “massificante”, eu mudo
de canal, eu ndo vou ver essa propaganda.

ENTREVISTADOR: Uhum... E na sua opinido, o que a publicidade vai agregar no futuro da

sua empresa?
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ENTREVISTADO: E... A publicidade, ela vai agregar credibilidade da marca, credibilidade
do produto. E.. e, porque vocé ndo vai fazer campanha sé de produto, as vezes vocé quer fazer
de responsabilidade social, de uma empresa e isso, é, faz com que os consumidores se
solidarizem mais com essa marca, a publicidade é super importante para qualquer marca.
ENTREVISTADOR: E vocé acredita que alcancara todos seus objetivos utilizando de
publicidade?

ENTREVISTADO: Sim, sim, sim. Desde que usado de maneira coerente, de maneira, €, bem
pensada, ela vai, vai, 0 objetivo é esse mesmo, atingir o seu publico alvo.
ENTREVISTADOR: E diante dessa pesquisa que foi apresentada, h& algo que vocé queira
acrescentar ou comentar sobre o assunto?

ENTREVISTADO: (suspiro) Tem, como essa campanha, essa pesquisa, &€ uma pesquisa com
fins académico, eu vou dizer uma coisa, que € um negocio que eu ja, que aconteceu comigo
varias vezes, é.. Jovens que foram na minha empresa que foram vender algum servico de
publicidade. Que aconteceu foi o seguinte, eles chegam cheios de ideias, cheios de garra, cheio
de vontade de fazer as coisas s6 que nem sempre.. 0 resultado.. nem sempre mesmo vem né, o
resultado ele ndo vem réapido, esse resultado ele nunca vem muito rapido né.. E demorado o
resultado. E como quem é um advogado ai, vocé entra com uma agéo, vai ficar tramitando a
acdo na justica um tempao |& pra ver o resultado. Na publicidade, na relacdo com o cliente, é a
mesma coisa. Eu percebo que muito desses profissionais, eles acabam esfriando, desanimando,
param de ter contato com o cliente e 0 negocio vai morrendo. Por que iss0? Ao meu Vver, iSso é
uma desestruturacdo da agéncia que ele, que ele, formou, que ele ta querendo trabalhar. Quando
ele sai de uma faculdade, ele sai cheio de garra, cheio de vontade de fazer as coisas, mas se ndo
tiver estrutura, sem estrutura, ninguém faz nada, é o que vocé me perguntou la na minha
primeira, na primeira pergunta, “o que que ¢ importante pra empresa?”’, € os colaboradores, ¢ a
parte administrativa, é toda essa engrenagem. Uma engrenagem ela tem que ser completa, uma
engrenagem ndo pode ta faltando dente, e uma engrenagem nao pode fazer o servico de todas
as engrenagens, entao, é cada um no teu espa¢o, cada um com a sua reponsabilidade né, e vocés
tem que ta muito bem estruturado pra propor alguma coisa pra alguém, porque se nao vocé vai
se queimando. Por exemplo, vou te falar o que aconteceu comigo, eu ja paguei por 2 sites,
dando oportunidade para pessoas novas e ndo tive nenhum site na méo, entendeu? Entéo, acaba,
isso acaba queimando o proximo que vier tentar oferecer que seja um novato. Entdo vocé vai
acabar partindo pra uma agéncia grande e gastando uma fortuna pra fazer um site. Essa ideia
que eu quero deixar ai para 0s novos formandos ai que vao ter ai pra frente.
ENTREVISTADOR: Muito obrigada, tenha uma boa noite.
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ENTREVISTADO: Brigado.
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ENTREVISTA N°09 DATA: 21/03/2016 HORARIO: 08h25 as 08h43
LOCAL.: Casa do entrevistado

ENTREVISTADO: André Luiz Alves

ENTREVISTADOR: Nathalia Channoschi Anastécio

IDADE: 44 anos

GRAU DE INSTRUCAO: Segundo grau completo

EMPRESA: Hummel Usinagem

CARGO OCUPADO: Diretor comercial

ENTREVISTADOR: Primeiramente bom dia e obrigada pela presenca.. Ah.. Meu nome é
Nathalia, estou aqui representando a agéncia Orbita e eu vou realizar uma pesquisa, &h, pra
saber a sua opinido sobre algumas questdes relacionadas a como manter uma empresa, a
publicidade, entre outros, ok?

ENTREVISTADO: Sim.

ENTREVISTADOR: Bom, primeiramente eu vou precisar de alguns dados. Qual é seu nome?
ENTREVISTADO: André Luis Alves.

ENTREVISTADOR: Sua idade?

ENTREVISTADO: 44.

ENTREVISTADOR: Ok. E o grau de instru¢ao?

ENTREVISTADO: Segundo grau.

ENTREVISTADOR: Ta.

ENTREVISTADO: Completo.

ENTREVISTADOR: Perfeito. E qual é o nome da sua empresa?

ENTREVISTADO: Hummel Usinagem.

ENTREVISTADOR: E o seu cargo nela?

ENTREVISTADO: Eu sou diretor comercial.

ENTREVISTADOR: Ok. Entdo bom, pra iniciar, eu gostaria de perguntar quais s&o 0s maiores
desafios atualmente para se manter uma empresa?

ENTREVISTADO: (suspiro) Bom, acima de tudo, a qualidade t4 em primeiro lugar.
ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: N6s trabalhamos com materiais com qualidade né, procurando fazer tudo
no padrdo de construcdo, é, e desenvolvendo técnicas superior a que noés conhecemos, €,

fazendo melhorias das matérias e das conformacdes, e também... Utilizando ai (pausa)
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conhecimentos de terceiros né, ai segue o tratamento de (pausa) &, térmicos, oxidacdo,
cromeacdo, retificas e seus... Hum.. Dependendo do tipo de material (repete) a ser executado.
ENTREVISTADOR: Ok, entdo o maior desafio seria manter a qualidade da empresa?
ENTREVISTADO: Acima de tudo, acima de tudo. Qualidade, isso € primordial.
ENTREVISTADOR: Certo, e vocé acredita que a crise que estamos vivendo no Brasil, neste
momento, esta influenciando em alguma coisa na sua empresa?

ENTREVISTADO: Afetou muito, muito mesmo. No6s tinhamos um quadro de funcionarios
muito grande e hoje foi reduzido a quase nada. Ou seja, a politica hoje, ela tem uma forte
fluéncia nas inddstrias.

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Né? Principalmente no segmento da industria mecanica, que € 0 meu
segmento, entdo, nos estamos passando por diversas dificuldades, entdo, tendo ai que se... Se
desdobrar ai, inventando os produtos, que ndo seja do seguimento, que seja dentro da area, ai a
gente estamos passando ai, nds, estamos passando um aperto danado.

ENTREVISTADOR: Certo, entdo para a sua empresa continuar mantendo-se funcionando,
deve-se sempre inovar agora nesse, no mercado atualmente?

ENTREVISTADO: Sim, estamos ampliando o leque, investimos em equipamentos, mesmo se
condigOes de investimento, porque ndo tem garantia de nada, ainda assim, a gente estamos
acreditando que um pais nosso ai, tem tudo pra desenvolver. As indlstrias automotivas estdo
ficando paradas, automaticamente as industrias terceiras também, consequentemente ela cai a
producéo.

ENTREVISTADOR: Entendo, bom, e vocé acredita entdo que uma empresa, pra ela ser bem
sucedida, ela precisa de propaganda?

ENTREVISTADO: Muitas, muitas. Muitas propagandas. Marketing é fundamental.
ENTREVISTADOR: Certo, e 0 que te leva a pensar assim? Por que que é importante?
ENTREVISTADO: Eu invisto muito em propaganda. Sendo elas em brindes, em propaganda,
e-mails (pausa) de internet, €, camisetas, adesivos.. A gente tem que ta sempre procurando
cativar 0 nosso cliente, pra ele ta sempre lembrando que vocé esté ali, de alguma forma, vocé
tem que ta mostrando seu nome.

ENTREVISTADOR: Certo. Para ndo deixar a marca apagar-se ne?

ENTREVISTADO: Exatamente. Justamente isso ai. Entdo, assim, ndo somente a qualidade,
tudo, os aparatos que nés fornecemos, mas a propaganda, € o fundamental. \Vocé precisa se
mostrar no mercado ai fora porque a concorréncia € muito grande e todos estdo remando pelo

mesmo caminho, entdo, a propaganda ela muito bem executada, bem-feita, ela ajuda bastante.
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ENTREVISTADOR: Certo. Vocé acredita que a propaganda entéo, &h, faz vocé ser diferente
em relacdo aos seus concorrentes? Por exemplo, vocé consegue chamar mais o publico com
ela?

ENTREVISTADO: Sim, com certeza. Isso através das propagandas e dos nossos... promogoes
e aquelas “coiseiras” todas, através da propaganda.

ENTREVISTADOR: E pra realizar as divulgacdes da sua empresa, vocé utiliza alguma
agéncia de publicidade atualmente?

ENTREVISTADO: Olha, eu uso 0os meios de comunicacéo tradicionais, eu ndo tenho nenhuma
contratada. Agéncia nenhuma.

ENTREVISTADOR: E qual seria o0 motivo de vocé ndo utilizar nenhuma agéncia no
momento?

ENTREVISTADO: Devido os valores que sdo elevados.

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: E (pensa) enfim, e o giro t& sendo muito pouco, entdo ndo ha um momento
de poder ta fazendo isso, fazendo investimento com, no meio de publicidade.
ENTREVISTADOR: Entendo, bom, mas se por acaso vocé tivesse condi¢do, quais seriam 0s
critérios pra escolha de uma agéncia de publicidade?

ENTREVISTADO: Ah, teria que ser uma agéncia conceituada no mercado j&, uma empresa
que tem grandes clientes, que tenham nome, tenham uma boa referencia, acima de tudo né?
Assim como os meus clientes exigem de mim, eu vou ter que exigir de uma boa agéncia de
publicidade.

ENTREVISTADOR: Certo, entdo a agéncia tem que ter um bom portfélio, ja estar algum
tempo no mercado, entender do seu negdcio, claro.

ENTREVISTADO: Exatamente.

ENTREVISTADOR: Ok. E vocé daria espaco pra uma agéncia pequena?
ENTREVISTADO: Com certeza, porque eu comecei pequeno, hoje ndo sou uma grande
empresa, mas ja fui uma grande empresa, e espero, tenho fé, tenho muita vontade que isso venha
ser tomado de novo a poténcia de producdo. E acredito que ai através das propagandas, das
empresas de publicidade, fazendo um conjunto a coisa vai adiante.

ENTREVISTADOR: Certo, entdo sua meta € ir crescendo sempre...

ENTREVISTADO: Cada vez mais, gerar emprego.

ENTREVISTADOR: Ok. Bom, e quais os valores que vocé prezaria ao escolher uma agéncia,

sem serem 0s critérios financeiros essas coisas. Os valores, que uma agéncia teria que ter?
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ENTREVISTADO: Acima de tudo uma empresa contratada tem que ser honesta, ela tem que
jogar com um padrdo de sinceridade, porque... existe muitos... profissionais que nao sao
profissionais, eles dizem ter um nome, e ndo sdo profissionais. SAo amadores se dizendo ser
profissionais. Ou seja, eles, eles pegam seu nome, eles levam seu dinheiro, e ndo faz aquilo que
vocé deseja que eles fazem. Isso é muito ruim, isso... €... cria alguns transtornos e num é bom,
pra empresa henhuma acredito eu ai que... essa é minha opinido ne.

ENTREVISTADOR: Entdo o ponto principal é a credibilidade de uma empresa.
ENTREVISTADO: Exatamente, exatamente. O que acontece com as empresas pequenas, que
quando ela tem uma oportunidade, elas ndo cumprem com seus prazos, ela ndo cumprem com
suas promessas nada disso. Elas te deixam a ver navios ai, as vezes voceé liga, eles num te
atendem e... deixam vocé... a mercé por ai. Ou seja, procurando novo profissionais, ou seja
aquilo que vocé... esperava que uma pequena empresa fizesse, ela ndo fez, ai ta a perca da
credibilidade.

ENTREVISTADOR: Uhum, ai fica o problema principal é querer mostrar uma coisa que nao
é, ou ndo atender da maneira correta.

ENTREVISTADO: Exatamente, exatamente. As pessoas, as empresas, tem que ser coerentes
com aquilo que ela oferece.

ENTREVISTADOR: Sempre, propaganda falsa ndo tem espaco.

ENTREVISTADO: N&o tem espaco.

ENTREVISTADOR: Ok. Bom, e... dh... partindo mais pro lado econdmico, qual vocé acredita
que seria a melhor maneira de remuneracdo de uma agéncia pra sua empresa? Por exemplo,
VOCé pagaria mensalmente pra uma agéncia pra receber 0s servigos, ou pagaria por servigo?
ENTREVISTADO: Olha, eu vou falar a verdade pra vocé, eu sou um idealista. Entdo o que
acontece, eu acredito assim, que através (pausa) de algumas empresas e 0 que oferecem,
dependendo, a venda que ela faz pra vocé através das publicidades o que acontece, é... poderia
pagar diariamente. 1sso € um giro que vocé tem, se vocé tem um giro bom na empresa vocé ndo
se preocupa em pagar as contratadas. Entdo, porque, o que acontece, hoje vocé coloca é... um
anuncio numa revista, eles querem primeiro receber antes de terem resultado. Entdo num
funciona, entdo eu acho assim, eu faco, eu tenho uma credibilidade no mercado por qué? Eu,
entrego a minha peca ou... meu equipamento, ou qualquer maquina que eu construo pro meu
cliente, eu espero noventa dias pra receber, pra ele ter resultado. Eu achava que as empresas de
publicidade teriam que trabalhar dessa maneira, ela primeiro mostrando resultado pra vocé

depois pagar com satisfacdo. Isso seria muito importante.
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ENTREVISTADOR: Certo, entdo primeiro ela faz o servigo, deu resultado, vocé ficou
satisfeito vocé paga ela.

ENTREVISTADO: Exatamente, teria que ser assim, porgue eu na industria mecanica, eu faco
assim. Eu construo maquinas e equipamentos, eu dou o prazo de noventa dias pra depois eu
receber a primeira parcela, num importa o valor dela. E além do mais a garantia que meu cliente
tem, né, ele tem que ta satisfeito.

ENTREVISTADOR: Certo, entdo vocé acha que essa € a melhor maneira que funciona pra
remuneracao de, tanto da sua empresa, quanto pra agéncia...

ENTREVISTADO: Eu acho, essa € a minha opinido entendeu? Acredito, muitos trabalhos
com quarenta por cento é... ou cingquenta por cento, entendeu? E tem algumas empresas que Sao
abusivas. Eu ja fiz algumas cotacdes ai, eu achei muito abusivo. Contratei uma empresa
conceituada no mercado que € no meu segmento, da industria gréfica, ela... por estar muitos
anos no mercado, por ela estar muitos anos no mercado, ela me cobrou muito, mas muito pouco,
e tem resultados por ela, que sdo satisfatérios.

ENTREVISTADOR: Certo, entendo. Bom, e... imaginando entdo que essa agéncia tivesse te
trazendo resultados, tivesse boa, vocé trocaria a cada servico que fosse fazer de agéncia pra
procurar novos Servigos ou Vocé manteria na mesma, que ja esta te dando resultado?
ENTREVISTADO: Eu manteria na mesma. Eu manteria na mesma.

ENTREVISTADOR: Certo, por qué? Vocé acredita que ndo se deve mexer no que ja esta
dando resultado? Ou...

ENTREVISTADO: Acredito sim que tenha que dar novas oportunidades, mas assim, é...
quando a coisa ta funcionando eu acho que cria um... um vinculo, e esse vinculo quando é
satisfatdrio, ndo tem que ser mexido.

ENTREVISTADOR: Entendo. Bom e atualmente, vocé havia dito que divulga a sua empresa
por meio da internet mesmo.

ENTREVISTADO: Sim.

ENTREVISTADOR: Ok. Entdo vocé acredita que a internet € 0 meio que traz mais satisfacdo
de divulgacéo pra empresa?

ENTREVISTADO: Eu acho que sim, todo mundo hoje ta conectado a isso, né?
ENTREVISTADOR: Certo e por que vocé acredita entdo que a internet é a melhor maneira
de divulgar?

ENTREVISTADO: Eu tive bons resultados. Eu tive bons resultados e tenho, né? Eu continuo
tendo servico na empresa através da internet. Porque hoje um diretor de uma empresa qualquer

ndo tem condicBes de me receber, porque esta abalado devido a crise financeira.
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ENTREVISTADOR: Certo. E a internet também é mais barato, ela tem um alcance maior
também.

ENTREVISTADO: Sim, com certeza.

ENTREVISTADOR: Ok, e vocé como que cé realiza essas divulgacdes? E com postagens
diariamente? Algumas vezes por semana? Alguém posta pra vocé? Como que funciona?
ENTREVISTADO: Trabalhamos através de e-mail, postamos através dos sites de
relacionamento, e... um vai divulgando para o outro, isso funciona muito bem, e € bom, e é
bom.

ENTREVISTADOR: Uhum. E além da internet vocé utiliza algum outro meio de divulgacéo?
Ou por enquanto...

ENTREVISTADO: Sim.

ENTREVISTADOR: Como, quais séo?

ENTREVISTADO: Utilizo sistema de telefonia, ligando para os clientes, oferecendo nossos
produtos, e também tem um resultado satisfatorio.

ENTREVISTADOR: Uhum. Bom e vocé acredita também que as pessoas tendo esse bom
resultado, elas vao transmitir essa boa propaganda pra outras pessoas? As pessoas que tiveram
bom resultado com vocé (respira fundo) vao transmitir isso para outras pessoas também?
(Reformula).

ENTREVISTADO: Com certeza (afirma).

ENTREVISTADOR: (continua) e trazer mais clientes?

ENTREVISTADO: Com certeza! Ah... nés trabalhamos dessa maneira e acredito ai que, 0
pessoal do meu segmento... Eu tomei conhecimento em trabalhar dessa maneira, ja trabalhando
em outras empresas... A minha funcionou muito bem e outras empresas se criaram através da
minha... E trabalham no mesmo sistema, e tem funcionario muito bem.

(pausa)

ENTREVISTADOR: Entendo, bom e vocé acredita que a propaganda, ela colabora pra manter
a situacdo da sua empresa? Ou se voceé ficasse sem ela daria na mesma?

ENTREVISTADO: E... quem fica escondido num aparece né, entdo fica meio ruim... Fica
ruim, vocé tem que fazer a divulgacdo... Porque hoje a procura é muito grande, a procura €
muito grande (repete), entdo o pessoal ta correndo atras de preco, entdo eles vao através da
internet procurar a que oferece o menor preco. Hoje ndo se procura qualidade, se procura
preco... e infelizmente estamos vivendo essa situagao.

ENTREVISTADOR: Sim, devido a ca... (gagueja) a crise também que esta acontecendo...
ENTREVISTADO: Com certeza. Com certeza!
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ENTREVISTADOR: O pessoal t& procurando muito o preco.

ENTREVISTADO: E, essa politica influenciou muito no mercado, como eu havia dito.
ENTREVISTADOR: Vocé acredita entdo que a internet, ela ajuda por fato dela ser, como por
exemplo as pessoas ja entram |& na internet ja conseguem achar sua empresa, 0s produtos...
ENTREVISTADO: Com certeza, eles ja digitam 14 o que eles procuram, ja aparece a minha
empresa na... na pesquisa.

ENTREVISTADOR: Uhum. E quais sdo 0s meios que vocé utiliza na empresa para medir a
eficacia, de alguma divulgacio? E, vocé olha a quantidade de clientes que esta aparecendo ou
utiliza algum outro meio, pesquisas? Como funciona?

ENTREVISTADO: Entdo, nos quando o cliente liga, nés perguntamos é... se foi indicagdo...
Segundo os proprios clientes eles dizem que acharam na internet... E assim atendemos eles, eles
se ddo por satisfeitos, gostam do servigco e assim ja fica criado um vinculo de fidelidade.
ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Assim quando ele precisa para uma proxima venda, nés ja tamo ali, ele ja
tem conhecimento, ele ja evita essa busca.

ENTREVISTADOR: Certo, entdo o principal meio de midia entdo, esta sendo o telefone que
VOCE ja consegue ter esse contato direto com o cliente, e perguntar.

ENTREVISTADO: Exatamente! (afirma)

ENTREVISTADOR: Entendi, bom e... qual (corrige) quais caracteristicas o profissional da
area de comunicacdo precisa ter para te conquistar?

ENTREVISTADO: Eu acho que tem que ser espontaneo. Acima de tudo espontéaneo.
ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: A pessoa sendo espontanea, te atendendo bem, te cativando para ela te
oferecer o produto que ela tem, eu acho que isso é fundamental.

ENTREVISTADOR: Ok, bom e com que frequéncia vocé julga ser necessario realizar as
divulgacOes da sua empresa? Pode ser na internet...

ENTREVISTADO: Diariamente (afirma). Diariamente (repete) nds trabalhamos com internet,
com telefonia, através de e-mails, enfim, todos os dias.

ENTREVISTADOR: Se por um... algum dia vocé acabar ndo realizando essa divulgacao, vocé
acredita que algum concorrente pode te ultrapassar?

ENTREVISTADO: Com certeza, com certeza ( repete).

ENTREVISTADOR: Por que?

ENTREVISTADO: Porque o cliente estda com um problema la, e ele quer se livrar do

problema. VVocé... automaticamente vocé ligando pro cliente, vocé se aparecendo ele quer sair
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daquilo, ele te d& a oportunidade... Ele quer sair do problema, entdo ele te dando a oportunidade
vocé tem que fazer bem feto.

ENTREVISTADOR: Entdo o segredo é sempre estar presente na vida do consumidor?
ENTREVISTADO: Exatamente!

ENTREVISTADOR: Entendi, An (indaga) e o que vocé espera alcancar a longo prazo,
utilizando servico de propaganda, publicidade, divulgacdo da sua empresa? O que vocé espera
alcancar? (reformula)

ENTREVISTADO: Que aumente mais os clientes da empresa. Porque quanto mais clientes,
mais vendas, mais emprego, mais desenvolvimento, mais investimentos, enfim mais tudo, mais
arrecadacdo, isso é bom pra tudo.

ENTREVISTADOR: Certo, entdo aumentando os clientes, vai aumentar sua empresa, vai
aumentar o numero de empregos...

ENTREVISTADO: Exatamente!

ENTREVISTADOR: Ja ajuda na economia inclusive

ENTREVISTADO: Justamente, nds trabalhamos pra isso né? Que a coisa desenvolva, cresca
gere emprego e todo mundo que esta na empresa, €... digamos assim que.. trabalhe satisfeito,
fazemos uma equipe, uma familia (corrige) de pessoas satisfeitas... E, esse € 0 meu pensamento
na empresa.

ENTREVISTADOR: Certo, entdo ndo deve simplesmente prestar servi¢o, deve-se manter
todo mundo em um ambiente legal, tratando bem.

ENTREVISTADO: Exato, acima de tudo, acima de tudo (repete), porque empresa ndo é
presidio, empresa é um lugar de trabalho, € um lugar de respeito, € um lugar de
desenvolvimento. Se a pessoa esta feliz ela trabalha feliz, essa é a meta na minha empresa. Os
funcionarios tem que estar bem para ter boa producéo... Isso acima de tudo, o funcionario estar
bem.

ENTREVISTADOR: Entédo se o funcionario esta bem a producdo aumenta?
ENTREVISTADO: Aumenta... muito (Convicto), muito. Porque se vocé coloca hoje um
profissional na maquina que estd com raiva da vida, ele ndo vai te produzir...Ele vai se
machucar, ele vai prejudicar, ele vai criar fofoca, ele vai criar um ciclo de coisas ruins, entao
isso ndo é bom. Entdo se vocé faz o funcionario ficar feliz, satisfeito com aquilo que ele faz, a
empresa com certeza vai ficar satisfeita com tudo o que ele produz, entdo cria um ciclo de
amizade... um ciclo de amizade, muito bacana, entre 0s amigos, entre os profissionais, entre

todo mundo. Essa € a politica da minha empresa.
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ENTREVISTADOR: Entendi, bom e diante dessa pesquisa que foi realizada, vocé teria algo
que queira acrescentarem relagdo aos assuntos que foram mencionados?

ENTREVISTADO: Néo, eu to... (pausa)

ENTREVISTADOR: O que que vocé diria?

ENTREVISTADO: Eu achei muito interessante a entrevista... gostei, fiquei satisfeito de
responder, em poder ajudar ou esclarecer alguma coisa... E, é isso.

ENTREVISTADOR: S0 pra finalizar entdo vocé diria que tem algum segredo pro sucesso?
Como que funciona?

ENTREVISTADO: Existe sim, forca de vontade, é fundamental. Vocé ndo pode abaixar a
cabeca e deixar a crise te pegar. Dificuldades todos passamos no nosso dia-a-dia, mas se vocé
trabalha, se vocé corre atras, se vocé foca naquilo que vocé tanto deseja com certeza a resposta
vem.

ENTREVISTADOR: Entdo o segredo entdo é ter metas, foco, forca de vontade!
ENTREVISTADO: Exatamente, isso € o primordial numa empresa. Se vocé tem isso, vocé
consegue levar onde vocé quer.

ENTREVISTADOR: Ok, muito obrigada pela presenca, agradeco a entrevista.
ENTREVISTADO: Eu que agradeco a oportunidade

ENTREVISTADOR: (risos) obrigada!
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ENTREVISTA N°10 DATA: 21/03/2016 HORARIO: 20h05 as 20h28
LOCAL.: Casa do entrevistado

ENTREVISTADO: Alexandre Victor de Souza

ENTREVISTADOR: Nathalia Channoschi Anastécio

IDADE: 42 anos

GRAU DE INSTRUCAO: Superior incompleto em Sistemas da Informagcao
EMPRESA: CDM Comercial

CARGO OCUPADO: Diretor comercial

ENTREVISTADOR: Boa noite, obrigada pela presenca, dh... antes de iniciarmos a entrevista,
eu gostaria de saber alguns dados, qual seu nome?

ENTREVISTADO: Alexandre.

ENTREVISTADOR: Ok, a sua idade?

ENTREVISTADO: 42 anos.

ENTREVISTADOR: Certo, 0 seu grau de instrugdo?

ENTREVISTADO: Superior incompleto.

ENTREVISTADOR: Ok, em que curso?

ENTREVISTADO: Sistema de informacao.

ENTREVISTADOR: Ok, e qual nome da sua empresa? E seu cargo nela?
ENTREVISTADO: Na realidade eu presto servicos, como diretor comercial, na, CDM,
comercial, a CDM comercial possui 0 nome fantasia, de Central do Omega Trés.
ENTREVISTADOR: Ok, bom entdo pra iniciarmos a entrevista, quais seriam 0s maiores
desafios, para se manter uma empresa, atualmente?

ENTREVISTADO: Os maiores desafios, pra se manter uma empresa, € vocé hoje ter
rentabilidade, vocé, (pausa), conseguir, um dos principais realmente é vocé ter hoje uma
rentabilidade, né porque, ta dificil hoje com o, com, com as altas taxas de impostos, é... com a
suposta crise que vem sendo anunciada, com o aumento do desemprego, com 0 pequeno
aumento ai do surgimento da rescisdo, entdo vem caindo uma queda, no comercio em si, né
entdo os maiores desafios é vocé conseguir manter a meta, a sua meta de venda, constante, ou
seja, tentar pelo menos manter aquilo que vocé tinha, antes desse periodo ai, acredito que seja
iSso, entendeu?

ENTREVISTADOR: Entdo a crise ela esta afetando a sua empresa?

ENTREVISTADO: Sim, ela esta afetando sim, eu acho que ta afetando o pais todo nédo ha

recessdo, o povo sem dinheiro, deixa de consumir 0 nosso produto, ele é um produto como eu
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posso dizer ele é um suplemento alimentar, ele, ele ndo ¢ um produto da sexta basica do
cotidiano do brasileiro, ele ¢ um produto considerado supérfluo, entdo assim as areas, que
possui produtos considerados, supérfluos, estdo sendo bem afetas.

ENTREVISTADOR: Entdo estdo diminuindo as vendas, e os funcionarios também téo tendo
esses cortes?

ENTREVISTADO: Na realidade nds ndo estamos diminuindo as vendas, €... n0s estamos
vendo essa crise como uma oportunidade, ndo estamos diminuindo as vendas pelo contrario
estamos conseguindo ampliar as vendas, mais também estamos ampliando (pigarro) 0s nossos
investimentos, a empresa nesse momento, ela ta entrando em um processo de investimentos,
nos estamos investindo mais em midia, pra, pra poder ter um maior indice, de retorno e gracgas
a Deus esses investimentos em midia, essas estratégias elas estdo dando resultados, entdo tdo
mantendo um crescimento significativo, ai pra gente no mercado, entendeu?
ENTREVISTADOR: Entendo, Rui, vocé acredita que pra uma empresa ser bem sucedida ela
precisa de propaganda?

ENTREVISTADO: Ela precisa, ela precisa da midia, a midia vem nos ajudando muito, nés
realizamos midia hoje em via TV, nos realizamos também uma midia que foi desenvolvida por
nos, a empresa ela, ela, fez uma mudanca de segmento, essa empresa ela veio do mercado de
tele condi, prestacao de servicos, nds éramos representantes de uma operadora de telefonia, essa
operadora trocou as regras de pagamento pros seus representantes, seus revendedores, ndo
tornou interessante pra no9s continuar prestando servicos pra essa operadora.
ENTREVISTADOR: Ok...

ENTREVISTADO: Nos acabamos entdo optando em vender pro publico final, o produto que
nos foi apresentado, que é o suplemento de 6mega trés, e a primeira midia que nos utilizamos,
foi a midia do telemarketing, entendeu? N6s como vimos do mercado de Telecom, acabamos
investindo ai em um sistema de orlas ativas que disparam ligacbes pra casa do cliente
informando sobre um produto, e beneficios do produto caso, ele deseja adquirir o produto é sé
ele apertar o nimero dois que automaticamente, 0 nosso sistema sem custo algum para o cliente
faz o desvio da chamada para 0 nosso cal Center, onde a ligacédo € atendida pelos operadores,
(pigarro).

ENTREVISTADOR: Entdo pra vocé a propaganda ela ajuda a aumentar esse nimero de
clientes?

ENTREVISTADO: Sim com certeza, fora que ela da, da maior credibilidade a nossa empresa,

ao produto, a venda, porque a nossa venda toda é feita por telefone, o cliente ndo vai numa loja
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fisica, ele compra por telefone ou pela internet, entdo a midia ajuda muito a da credibilidade na
empresa, a divulgar o nome da empresa, e a divulgar os produtos da empresa.
ENTREVISTADOR: E atualmente vocé utiliza alguma agéncia de propaganda para realizar
essas divulgacbes? Ou é feito por algum departamento...

ENTREVISTADO: Na realidade, na realidade n6s temos, 0 que, n6s temos uma pessoa
formada em Marketing que desenvolve... as pegas pra gente.

ENTREVISTADOR: Ta certo, mas ndo € uma agéncia?

ENTREVISTADO: Nao é uma agéncia, n6s sim depois da peca pronta, nés utilizamos uma
agéncia pra veicular, a propaganda, ndo trabalhamos direto com a emissora, utilizamos uma
agéncia que, que, que, que vé um horario na emissora e ela entdo veicula 0s nossos comerciais.
ENTREVISTADOR: A parte de midia entdo?

ENTREVISTADO: A parte de midia, isso.

ENTREVISTADOR: Ok, entdo, quais sdo os critérios pra escolher uma agéncia de
publicidade? O que vocé acha que é um dos pontos principais pra fazer essa escolha?
ENTREVISTADO: (pigarro) Pra escolher uma agéncia de publicidade?
ENTREVISTADOR: Hum rum.

ENTREVISTADO: (pausa) Eu acho que a agéncia ela tem que ter um bom relacionamento
com primeiro com o veiculo, de midia né, se focar de repente em qual serd a minha midia, eu
acho que eu quero fazer uma midia via radio, pesquisar entdo quais sdo as melhores agéncias,
gue tenham um maior indice de relacionamento, com as emissoras de radio, fazer uma pesquisa
com essas agéncias, essas agéncias, pra verificar quais as indicagdes, sobre midia pro nosso
produto, quais sdo as emissoras que elas indicam, em cima disso dai vé, vé qual a agéncia que
tem um maior indice de, de emissoras que de repentes possam atender o nosso perfil de cliente,
olhar a proposta de cada um pra poder ta fechando, porque muitas vezes o interessante nao é
fazer veiculacdo da midia, muitas vezes em uma unica emissora, ou em um Unico programa,
mais em diversas emissoras, emissoras que atendam de repente o perfil do meu cliente.
ENTREVISTADOR: Certo....

ENTREVISTADO: Eu acredito que o ideal é vocé pesquisar mesmo, 0, a agéncia de midia e
junto dessa agéncia de midia vocé analisar o que, pd, qual o grau de relacionamento dela com
a midia em si, com a televisdo, com radio e com qualquer outro veiculo de, de divulgacao, ou
eles tem um Otimo grau de relacionamento, com diversas empresas, legal, essas diversas
empresas que eles tem alto grau de relacionamento possuem midias voltadas, possuem qualquer

coisa voltado pro meu publico final, possuem, entdo em cima dessa... dessa, empresa, dessa
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agéncia, que eu vou de repente fechar o meu contrato, porque ela tem canais que podem levar
0 meu produto, ao consumidor que é 0 meu alvo...

ENTREVISTADOR: Hum rum,

ENTREVISTADO: E 0 meu publico alvo.

ENTREVISTADOR: Ok, Rui, vocé daria espago para uma agéncia pequena?
ENTREVISTADO: Sim, sim, ndo tenho um porque nao, apesar de saber que o mercado hoje,
é... 0 grande mercado de midia na verdade e monopolizado, no Brasil, né, sdo meia dizia de
grandes empresas que administram isso, mais daria sim, contanto que ela atendesse esses
critérios né, que o profissional de midia ali ele tivesse esse relacionamento com as midias
necessarias, entendeu? E apresentasse um projeto que realmente atende o meu publico-alvo.
ENTREVISTADOR: Ok... Entdo quais sdo os valores que vocé preza em uma agéncia? Os
valores que uma agéncia tem que ter? Credibilidade, honestidade?

ENTREVISTADO: Credibilidade, honestidade (pausa), tem que ser franco... prazo,
cumprimento de prazo, isso ¢ muito importante, “tendeu”? E eles tem que ser bem transparentes
conosco, mas 0 cumprimento de prazos, tanto pra desenvolver o projeto, quanto pra veiculacao,
é... (pausa) tem que ser cumprido, ja teve problema ja, com contratacdo (pausa) de midia que
0... nos contratamos direto inclusive, com a emissora quando nos comeg¢amos uma midia,
comegamos com, com uma midia e um (pausa)... através de um canal onde... Numa rede
evangélica (pausa) e contratamos direto com o pastor que tinha um programa, passou pra gente
que ia veicular nosso produto a partir de tal dia, em tal data, e no final eles acabaram gravando,
fizer (tossiu) fizeram a gravacao sobre 0 nosso produto, era pra veicular numa determinada data,
eles veicularam antes, a data que era pra veicular ndo veicularam, e nos preparamos toda uma
infraestrutura, pra naquela data eu ter uma equipe, eu estava com reforgo de equipe pra um
atendimento maior, porque nunca tinhamos feito em televisdo e, no entanto eles anteciparam
a... Amidia, no dia que era pra passar, nao passou no dia que néo era, tivemos alguns problemas
contratando, inclusive direto com quem fazia o programa na rede de televisao.
ENTREVISTADOR: Nossa, entdo o principal € o cumprimento dos prazos?
ENTREVISTADO: O principal pra gente é o cumprimento dos prazos né, ta tudo em ordem,
meu vai passar hoje, tal hora, é hoje, tal hora, ndo € amanha, ou antes, (risos).
ENTREVISTADOR: E qual a melhor maneira de remuneracao de uma agéncia? Por servico,
por més, por resultado, qual vocé acredita que é a melhor forma?

ENTREVISTADO: (pausa) Ah eu acredito que seja por resultados, né (pausa) e a midia em
si, ah (estendeu), o boneco feito pela midia, ele necessita assim de um tempo pra comecar a dar

resultado, a gente tem que dar esse tempo pra verificar se ta tendo resultado, mas a gente so vai
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conseguir continuar investindo naquela midia ou naquela agéncia se nos verificarmos que ta
tendo algum tipo de mudanca positiva, a favor da empresa né, caso contrario, ndo tem o porqué
de ficar investindo naquela midia, naquele seguimento, naquilo ali, entdo eu acredita que o
retorno mesmo, o resultado.

ENTREVISTADOR: Bom, e a sua empresa quando ela utiliza agéncia, ela utiliza sempre a
mesma ou ela troca a cada servigo prestado, servico utilizado?

ENTREVISTADO: Na realidade nos estamos utilizando sempre a mesma né, porque (pausa),
nos comecamos o (gaguejou) essa troca, quando ocorreu ha 3 anos atras praticamente, nés
éramos representantes ai, de uma operadora de telefonia, depois € que comecamos com
processo de prestacdo de servico, mudanga de segmento e virou um comércio entendeu, um
comércio de venda por telefone, e (estendeu) tem menos de 6 meses que comegcamos veicular
com uma midia que ndo sege de nosso conhecimento préprio, que nos tinhamos... sabiamos
trabalhar em cima disso, que é a telefonia, comecamos a utilizar campanha em réadio e televisao,
entendeu, entdo a primeira experiéncia que nos tivemos direto contratando com apresentador
de tv, ndo foi satisfatdria porque ele antecipou ou prazos, n6s nao estdvamos preparados, depois
pediu desculpa “ah vou dar essa semana ai pra vocé€s, de graga, ndo precisam pagar, etc e tal”,
mas ndo ficou uma coisa legal pra gente, depois ai fomos apresentados ai pra uma pessoa que
representava uma emissora, tinha um bom relacionamento com essa emissora, e ele apresentou
ai um projeto pra gente, trouxe os cursos, nos fizemos um trabalho com ele, deu o resultado
esperado, entendeu, e acabamos refazendo novamente, ta sendo agora a terceira vez, o terceiro
més que nos estamos renovando a midia com...com essa agéncia.

ENTREVISTADOR: Entdo ta sempre mantendo.

ENTREVISTADO: Estamos mantendo, é o terceiro més que estamos mantendo a midia com
esse pessoal.

ENTREVISTADOR: Ok, , an, levando em consideracdo os meios de comunicagdo que vVocé
usa pra divulgagédo, com qual vocé acha que traz o maior retorno pra sua empresa?
ENTREVISTADO: Hoje ainda, 0 que traz maior retorno pra minha empresa é o que nos
comecamos eh, 0 nosso (pausa), 0 nosso sistema, que € a telefonia ainda, entendeu, € o sistema
(diorativa- NAO ENTENDI) que nés utilizamos como uma mensagem, s6 que até nisso, nos
evoluimos, quando comegou essas mensagens, essas mensagens foram gravadas por mim, uma
voz desconhecida (pausa) uma voz que ninguéem conhecia falando dos beneficios do produto,
das qualidades dos produtos e trazendo o publico alvo até nds, apertando o nimero dois, hoje

nossa empresa, ja usa uma voz conhecida, que é a do Moacyr Franco, (pausa) nds ja trocamos
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até as mensagens, entdo vamos evoluindo também nesse processo, entdo ja usamos uma voz
conhecida na midia que também vem dando muito resultado.

ENTREVISTADOR: Entéo as pessoas...

ENTREVISTADO: Mas hoje o maior resultado de...de.. de vendas nosso ainda é referente
ainda a quem utiliza, quem recebe a ligacdo da gente, s6 que é como eu disse, a midia se linha
se diversas formas, ela da uma credibilidade, porque meu operador ele pode falar “ Senhor nos
estamos passando nesse exato momento, na rede tal de televisdo, na rede tal de radio, na
emissora tal, etc e tal, senhor j& viu 6, 0 senhor viu a voz de quem que é, foi 0 Moacyr Franco
que falou, tal, tendeu, ele utiliza os nossos produtos, ele...tendeu, entdo a midia ela traz a
credibilidade, ela auxilia muito na venda, tendeu, mas hoje 0 meu maior... a minha maior midia
gue me traz maior resultado é uma midia que ndo é muito utilizada ai, pelas agéncias de
publicidade, que seria 0 que, uma midia somada, seriam as mensagens de telemarketing
robotizadas.

ENTREVISTADOR: Entdo vocé acredita que a propaganda ela colabora pra manter a situacéo
da empresa?

ENTREVISTADO: Com certeza, se ndo fosse a propaganda nds ndo estariamos vendendo.
ENTREVISTADOR: Ok. Entdo as vendas, vem grande parte por causa da sua propaganda,
porque vocé divulga o produto, as pessoas ouvem, elas acessam a internet.
ENTREVISTADO: Isso mesmo, por causa da propaganda.

ENTREVISTADOR: E vocé utiliza algum meio pra medir a eficiéncia das divulgac6es que
vocé faz?

ENTREVISTADO: Na realidade eu tenho um CRM, nés investimos um grande valor no CRM,
esse CRM quando é feito o atendimento pelo operador junto ao cliente, ele ja verifica que
inclusive quando o cliente € da midia de televisdo, € divulgado o nimero de ligacdo gratuita,
um 0800 e um numero nacional 4007, entdo através dessa... do retorno da ligacéo do cliente,
ele ja sabe se esse cliente veio de um retorno de midia de televisdo, se ele veio da URA
entendeu, e ele é obrigado a tabular no sistema, sistema ndo permite ele terminar o cadastro do
cliente sem que ele me tabule, de onde que veio o retorno desse cliente, se esse cliente veio da
midia, se veio da midia ele vai ser obrigado a tabular de que midia que veio , perguntando pro
cliente, onde que ele ouviu, “ O Senhor ouviu a nossa propaganda em qual programa de
televisdo mesmo? Ah beleza, as ofertas sdo essas mesmas que eu passei, né, confere? Confere,
perfeito, s6 td aqui tabulando pra validar sua oferta.

ENTREVISTADOR: Entdo é um sistema de pesquisa? VVocé pesquisa os seus clientes, de onde

ele veio, porque que ele ta ligando...
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ENTREVISTADO: Sim, pesquisamos pra poder saber se a midia ta dando resultado ou n&o,
se ndo que que eu vou usar como parametro pra saber se aquela, se aquela... se a minha
contratacdo (pausa) com aquela emissora ta4 dando resultado ou ndo, me trouxe um cliente ou
trouxe nenhum? Como € que eu vou poder manipular isso, dizer isso? Eu sou obrigado a saber,
entdo nosso CRE ele ja tem se veio da midia UR, puf, clicou 14, ndo precisa dizer mais nada.
Se veio de, de qualquer outro tipo de midia que o proprio telefone ja identifica pelo nimero e
ja acerta que sdo outros tipos de midia, ai vai ter que me dizer se foi de radio, qual a radio, se
foide TV, qual TV.

ENTREVISTADOR: Entendi. Bom, e quais caracteristicas vocé acredita que um profissional
da area de comunicacao precisa ter pra conquista-lo?

ENTREVISTADO: (pausa) Qual caracteristica que alguém da area de comunicacao precisa
ter?

ENTREVISTADOR: Uhum.

ENTREVISTADO: Acho que precisa ter criatividade!

ENTREVISTADOR: E o ponto principal?

ENTREVISTADO: E o ponto principal, tem que ser bem criativo.

ENTREVISTADOR: E claro, como vocé havia dito, cumprir 0s prazos, ter criatividade...
ENTREVISTADO: Cumprir sim, sim, sim. Isso dai ¢ uma qualidade, né? E uma... No devia
de ser mas né, tem que ser, tem que entrar acho que como uma qualidade da pessoa né? Cumprir
com seus deveres dentro do prazo, né?

ENTREVISTADOR: Sim... Entdo cé acredita que a inovacdo € um dos... a criatividade, a
inovacdo... € um dos pontos principais pra manter-se diferente dos concorrentes?
ENTREVISTADO: Sim, sim, com certeza.

ENTREVISTADOR: Com qual frequéncia vocé julga ser necessario realizar divulgac6es na
sua empresa?

ENTREVISTADO: Todos os dias, praticamente todos os dias. Hoje a minha midia de URA,
ela funciona de Segunda a Sabado...

ENTREVISTADOR: Uhum...

ENTREVISTADO: E... De que forma? Eu disparo a mensagem, eu chego a disparar por dia
cerca de 3 milhdes de ligagbes por dia...

ENTREVISTADOR: Nossa...

ENTREVISTADO: Eu disparo cerca de 3 milhdes de ligagdes por dia, de... nossa mensagem
deve chegar por dia a cerca de 1 milhdo e 200 mil lares, e desses ai n6s temos um percentual

em torno de (pausa) nossa, 0,001%, cerca de, de... eu tenho em torno ai de 5 mil ligagdes hoje
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que me retornam, apertando o 2, dessas ai eu tenho em torno de 10% que compram o produto.
Adquirem o produto através da URA, do meu sistema de URA, mas se 0 URA ndo disparar
essa quantidade de ligacOes, ndo fizer isso, 0 meu call center ndo vai nunca conseguir atingir
isso dai...

ENTREVISTADOR: Certo, entdo todos os dias necessario...

ENTREVISTADO: Eu tenho hoje 60 operadores, 60 operadores nunca vao atingir essa
quantidade de clientes pra poder tirar cerca de 500 vendas ai.

ENTREVISTADOR: Entao pra manter-se sempre na mente do consumidor, manter-se sempre
na ativa, todos os dias realizar essa divulgagéo?

ENTREVISTADO: Todos os dias.

ENTREVISTADOR: Entendi. Bom...

ENTREVISTADO: A nossa midia de televisdo também passa todos os dias.
ENTREVISTADOR: E sempre numa... num mesmo canal?

ENTREVISTADO: Por enquanto, no mesmo canal.

ENTREVISTADOR: Ok. E traz esse mesmo resultado? As pessoas...

ENTREVISTADO: Téa passando em rede nacional... Traz um pouco, ele traz muita, ta trazendo
muita credibilidade pra gente, traz em torno ai de... vou colocar 200, 300 ligagdes por dia de
clientes que ouviram a midia mesmo em si de televisdo, mas o fato do meu operador passar pro
cliente que o0 nosso produto é veiculado em emissora X, é... no horario tal, no programa tal, e
isso traz muita credibilidade, muitas “Ah, sdo vocés, ja ouvi o produto de vocés” tal, o fato de
a voz de uma pessoa famosa no Brasil também nas nossas URA, isso aumentou muito o retorno.
Com uma voz desconhecida nos tinhamos um retorno ai, disparando a mesma quantidade de
ligacOes, em torno de 2 mil, 2, 300 ligagdes por dia, hoje eu tenho proximo de 5 mil ligacdes
por dia, desde quando nos trocamos a voz e colocamos uma voz conhecida. Entdo tudo isso
ajuda no contexto final, trazendo mais clientes aumentar a produtividade, a dar um maior... 0
que é... confianca pro consumidor final sobre 0 nosso produto, sobre a nossa empresa.
ENTREVISTADOR: Ok. Na sua opinido, no que a publicidade vai agregar no futuro da sua
empresa? Que que vai acontecer utilizando essas divulgacGes?

ENTREVISTADO: Na minha opinido ja é fato, a empresa vem crescendo, nos ja adquirimos
um predio, um prédio proprio, novo, estamos reformando... dentro de mais um més ai a
operacao toda muda pra esse prédio, vamos dobrar a quantidade de operadores, entendeu? Entdo

acredito que sé vem a contribuir pra evolugdo da empresa.
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ENTREVISTADOR: Entendi, bom, e diante dessa pesquisa, hd algo que vocé queira comentar
ou acrescentar sobre o assunto? Da situacdo que esta acontecendo atualmente, da importancia
da, da publicidade...

ENTREVISTADO: Eu acho que, meu, no momento de crise é onde o empresario mais deve
investir na midia. Eu me lembro de uma historinha uma vez... eu li se eu ndo me engano, eu li
essa historinha em um gibizinho, alguma coisa assim, que... era mais ou menos o seguinte: tinha
um senhor que ele montou um ranchinho pra vender pamonha, na estrada... ai ele colocou uma
plaquinha hd Skm antes, um outdoorzinho... “Rancho da pamonha — 5km” depois outro,
“Rancho da pamonha — 4 km”, depois outro, “Rancho da pamonha - 3 km”, e assim foi...
“Rancho da pamonha — aqui”, “A melhor pamonha do Brasil —aqui” e tal, e... de uma lojinha,
de uma casinha de fazer pamonha ele montou 2, 3, 10, 50. Conseguiu mandar o filho pra estudar
fora do pais, na Europa, legal. Ai o filho foi, estudou administracdo fora do pais e tudo mais.
Ai quando ele voltou pro seu pais o pai tinha la cerca de 50 filiais, vendendo as pamoinhas tudo
e... ndo sentia a crise, 0 senhor semianalfabeto tal, negocinho dele era comprar, vender e fazer
pamonha tal, mas o filho muito inteligente foi estudar na Europa tal né, voltou, e ele ia muito
né e falou “Pai, o senhor ta pagando muita taxa de publicidade aqui com esses outdoor, nao ta
vendo que o pais ta em crise? Desse jeito o senhor vai falir meu, vamo parar de pagar isso dai.”
E ai ele foi e mandou arrancar todos os outdoor porque o pais tava em crise entdo ndo era hora
de investir em midia. E passados alguns meses, 0 negdcio do pai comegou a murchar, comegou
cair, comegou fechar as lojas e etc e tal, e o pai dele “Nossa, sorte que meu filho é muito
inteligente, se ndo fosse ele fazer eu parar de gastar dinheiro com essas placa ai, ai que ja tinha
fechado tudo de vez, que olha eu gastava tanto dinheiro com aquilo ali que dava pra sustentar
mais umas 5 lojas aqui”. Entendeu? Entdo eu acho que é isso, entendeu? Na hora de crise é
onde 0 empresario ele mais deve procurar midia, mais deve investir, mais deve acreditar no seu
produto.

ENTREVISTADOR: Ok, muito obrigada entdo pela presenca e por conceder essa entrevista
a nos.

ENTREVISTADO: Que isso, disponha.
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Comunicacgéo - Andncio em revista

revista

ROPAGAND

TABELA DE PRECOS

01 Pagina dupla 42 Capa
45¢cm X 27,5 cm* 22,5cm X 27,5 cm*
R$ 24.000.00 R$ 17.500.00



Comunicagéo - Anincio em televiséo

Inser¢do 30 segundos
Horiro
00h00 08h00 RS 2.640,00
08h00 18h00 RS 3.960,00
18h00 24h00 R$ 7.920,00
Break Rotativo 24 horas RS 5.280,00
Rotativo Especial 24 horas RS 980,00

TABELA DE CONVERSAO
Base - Comercial 30"
§"ou10"=0.25
15" =075
45" =150

Evento - Impressora de cartées

Impressora de Etiquetas Térmica L42 203 dpi - Elgin
+ Cabo de Comunicacao USB

rocre Gains

E FRETE
£51 TODAS AS FORMAS O o
- Qaa CALCULAR FRETE

Evento - Cartées para imprimir (100)

Cartao Pvc Branco Para Crachas - 100 Unidades.

3 R$ 49”

’o ENVIOs para 1000 0 pais pelo Mercatol nvios

Calasiar frete

:

Compra Garantda com o MercadoPago
Receba o produto que e31a esperando ou devoivemos o dinheiro

336



Evento - TV/Tela touch

- TABELA DE PRECOS
TV TOUCH SCREEN /7 NOTEBOOK TOUCH / NOTEBOOK
a0 ¥ o 3P s | Wtk T

v | metmes | msemo
[ Zad | Rsia000em | RS 5000w

" saw0 | Rstm000es | RS d0gem

Evento - Camera para tela touch

Mini Camera Color 1/4 Dia e Noite VTV

Codign @ Produto E54033

Caracteristicas

Marca

Cor

produto

=s 88 99/cada  4007-1380

Q Consuite 3QuUi © #350QUe Co33e Produto nas Lods
N S0 Sa2er K

Pacote Adobe
Fotografia Aplicativo individual Todos os Apps
[Flana anual, cobrancas mensais ~| [Fnowshop v

] [Flano anual, cobrancas mensais ~|
[Pano anual. cobrangas mensais ~ |

= Todo o conjunto com maes de 20

riacho para deskiop ¢




Internet + Telefone
© (©) pLanos DE INTERNET ~

30 Mega RS 119,90
® Local RS 39,90

O 8 parti g
90 90 00
¥ 39_ e Ky 99‘ —= = 1 5 ANCIONAR ITEM
MALS DETALHES MALS DETALHES
ESCOLHER » ESCOLHER » N
30 M 60 Mega De. RE-370.80 Pex
— RS 159,80
O & pantis de O & partin de
44 nan 2N.00 4 Anan 1920Q.90

Condominio - Domo Business

Salas Comerciais em Sao Bernardo do
Campo - Encontre Salas Comerciais a ...
m.vivareal.com.br > sala_comercial

Para mobile - DOMO BUSINESS SALA
COMERCIAL NO EMPREENDIMENTO DOMO
BUSINESS, LOCALIZADO PROXIMO AO
SHOPPING METROPOLEE ... *PRECO A VISTA ...
Valor do condominio R$ 700,00.
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