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Afinal,
que assuntos 

trouxeram vocês 
até aqui?



O Marketing
e suas 

Estratégias

A Propaganda

O Sucesso
nos

Negócios

Criação,
Mídia

e Atendimento 

Oportunidades 
no Mercado
de Trabalho

A Construção
de Marcas

Departamentos e
Funcionamento

de uma Agência 

Relacionamento
com os Clientes

Planejamento de 
Comunicação

A COMPETIÇÃO DE MERCADO.

De onde vem o sucesso das empresas?

Como sobreviver num cenário de tanta 

concorrência?

Como ser um profissional vencedor

nesse mercado?



A empresa e seus objetivos

Toda empresa é um organismo socioeconômico capaz 
de ofertar um produto (bem ou serviço) que busca 
satisfazer as necessidades e os desejos de seus 

clientes para que, com isto, possa alcançar suas metas 
organizacionais.

Ou, em outras palavras,

toda empresa tem por objetivo criar riqueza e 
atender aos interesses da sociedade.



A empresa e suas principais funções

FunFunçções ões 
de umade uma

EmpresaEmpresa

Finanças Pessoal

MarketingProdução

Cabe ao Marketing estabelecer uma 
interface entre o ambiente interno 
e o ambiente externo da empresa
de modo a construir sua imagem, 
além de gerar condições para 
criar e incrementar suas 
transações comerciais.

MARCA VENDAS



“As pessoas podem ter o carro da cor que quiserem, 
contanto que ele seja preto" 

Henry Ford - 1917





A importância das marcas

Com o mercado cada vez mais competitivo, cresce a 
importância da marca e da sua relação com o 

consumidor, fatores de diferenciação que influenciam
diretamente a escolha ou compra de um produto. 



O contrato entre a marca e o consumidor
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O principal papel do Marketing é zelar pelo cumprimento desse contrato



Componentes do Marketing

PRODUTO
Atributos

Benefícios e razão de 
consumo
Design
Marca

Embalagem

PREÇO
Preço base
Desconto

Prazo e crédito

DISTRIBUIÇÃO
Canais de venda

Logística 
(estoque/expedição)

Transporte(entrega/pedido)
Vendas e pós-vendas 

(suporte técnico/
assistência técnica/garantia)

COMUNICAÇÃO
Propaganda

Relações públicas
Promoção de vendas

Merchandising



Componentes do Marketing 
Ferramentas da Comunicação

Propaganda 

Ferramenta de comunicação cujo objetivo é passar a 
mensagem correta de acordo com o conteúdo 

necessário, para criar ou continuar mantendo a imagem 
de um produto (bem ou serviço), sua aceitação, 

sua preferência e sua presença na mente do 
consumidor. 

Em resumo, a propaganda cria e faz a manutenção da 
imagem da marca, como também
apóia o crescimento das vendas.     



Relações Públicas 

Ferramenta de comunicação constituída de uma 
variedade de programas elaborados para promover e 

proteger a imagem de uma empresa e de seus produtos. 

Baseia-se em duas características:
- alta credibilidade
- atmosfera natural e espontaneidade.     

Componentes do Marketing 
Ferramentas da Comunicação



Promoção de Vendas 

Ferramenta de comunicação baseada num conjunto de 
meios destinados a acelerar ou desenvolver a venda de 
um produto (bem ou serviço), levando-o enfaticamente 

até o público consumidor (alvo).      

Componentes do Marketing 
Ferramentas da Comunicação



Merchandising 

Ferramenta de comunicação que visa o enriquecimento e 
a valorização do clima promocional no ponto-de-venda, 

onde se encontra o produto (bem ou serviço), 
com o objetivo de envolvimento do consumidor, levando-o 

à efetivação da compra.      

Componentes do Marketing 
Ferramentas da Comunicação



AGÊNCIA DE
PROPAGANDA

Desenvolve a arte e 
técnica da propaganda, 
através de sua estrutura 

de profissionais 
especializados em 

diversas áreas, 
prestando serviços para 

anunciantes dos 
diferentes segmentos do 

mercado

Propaganda
Relações Públicas

Promoção de Vendas
Merchandising       

COMUNICAÇÃO

O papel de uma agência de propaganda



Planeja, desenvolve e 
acompanha, através de 

profissionais de sua 
estrutura ou da de 

terceiros, diferentes  
soluções de comunicação 

para  
Propaganda, Relações 
Públicas, Promoção de 

Vendas e Merchandising

AGÊNCIA DE 
COMUNICAÇÃO

AGÊNCIA DE
PROPAGANDA

Desenvolve a arte e 
técnica da propaganda, 
através de sua estrutura 

de profissionais 
especializados em 

diversas áreas, 
prestando serviços para 

anunciantes dos 
diferentes segmentos do 

mercado

(convencional) (atual)



AnuncianteAnunciante
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CriaCriaççãoão

ClienteCliente

EstEstúúdiodio

ProduProduçção Grão Grááficafica

ProduProduçção Eletrônicaão Eletrônica

MMíídiadia

PlanejamentoPlanejamento
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PROPOSTASPROPOSTAS

PePeçças Publicitas Publicitááriasrias
Planos de Planos de MidiaMidia

OrOrççamentosamentos

Encaminha a Encaminha a 
autorizaautorizaçção e o ão e o 

material a ser veiculadomaterial a ser veiculado

Encaminha arquivosEncaminha arquivos
e acompanha ae acompanha a

produproduçção ão 

Encaminha textos e Encaminha textos e 
roteiros e acompanharoteiros e acompanha

a produa produççãoão

Finaliza as peFinaliza as peççasas
aprovadas e aprovadas e 

fecha os arquivosfecha os arquivos

Processa o faturamentoProcessa o faturamento
e acompanha suae acompanha sua

cobrancobrançça a 

ok

BriefingBriefing

supervisiona todo o processo

Funcionamento de uma agência (estrutura convencional)



Principais departamentos de uma agência 
convencional

Atendimento
Mídia

Criação
(incluindo Estúdio)

Produção 
(Gráfica e Eletrônica)

Planejamento
Administrativo e Financeiro



Atendimento

Relacionamento com os Clientes 
Conhecimento Pleno da Atividade dos Clientes

Elevado Nível de Conhecimento Geral
Elaboração de Briefings

Coordenação Interna dos Job’s
Prospecção de Novas Contas

“O Atendimento é o advogado do cliente na 
agência e o embaixador da agência no cliente”



Mídia

Elaboração de Planos de Acordo com  os 
Diferentes Targets dos Produtos dos Clientes

Entendimento de Dados de Pesquisas 
Aferição e Análise das Audiências

Precisão nos Controles das Veiculações 
Elevada Capacidade de Negociação

Busca Constante de Novos Meios

“A Midia distribui racionalmente os 
investimentos publicitários através dos mais 

adequados meios disponíveis”



Criação

Poder de Análise e Entendimento dos Briefings
Elaboração de Peças Gráficas e Eletrônicas

Adequação da Criação à Solução do Problema
Conhecimento da Linguagem para o Target
Interação com os Diferentes Departamentos 

“A Criação deve ser uma observadora obsessiva 
de tudo o que lhe cerca, pois sem informação não há criatividade”



Produção

Conhecimento das Diversas Técnicas de 
Produção Gráfica e Eletrônica
Capacidade de Negociação

Acompanhamento Técnico dos Serviços
Arquivamento de Peças Produzidas e 

Veiculadas
Controle de Qualidade do Material Produzido

“A Produção deve ter o compromisso de superar 

a qualidade prometida no momento da aprovação da campanha”



Planejamento

Envolvimento das Diferentes Áreas da Agência
Poder de Síntese e Organização

Definição do Ciclo de Vida do Produto
Análise de Dados e Pesquisas

Objetivos com Visão de Médio e Longo Prazo
Conhecimento dos Mercados e Concorrentes

Uso Racional da Verba do Cliente

“O Planejamento deve orientar os acontecimentos no 
sentido desejado para obter os resultados desejados”



Administrativo e Financeiro

Faturamento de Clientes e Fornecedores
Controles Financeiros
Tributos e Legislação
Recursos Humanos

Controles Patrimoniais
Manutenção de Equipamentos

Controles Contábeis

”O Administrativo provém a agência de uma retaguarda 
necessária para o pleno exercício da atividade publicitária”



A conquista do consumidor

consumidorproduto

propaganda

vendas

A 
grande

competição
de 

mercado



A 
grande

competição
de 

mercado

• Grande variedade de produtos e marcas

• Consumidor cada vez mais consciente
e exigente

• Diferentes opções de ferramentas de marketing

• Diversificação e inovação dos meios 
de comunicação

• Mercado globalizado



Num mercado de alta competição
a sobrevivência e o crescimento 
de uma empresa dependem da 

adoção de 

8
conceitos empresariais



1

EmpreendedorismoEmpreendedorismo



2

TecnologiaTecnologia



3

Economia GlobalEconomia Global



4

QualidadeQualidade



5

Responsabilidade SocialResponsabilidade Social



6

Pesquisa e Gestão da InformaPesquisa e Gestão da Informaççãoão e e 

dodo ConhecimentoConhecimento



7

IntegraIntegraççãoão



8
Planejamento EstratPlanejamento Estratéégicogico OrientadoOrientado

para o Mercadopara o Mercado



O papel do Atendimento da agência 
(convencional)

agência
cliente

RELACIONAMENTO
através do briefing, soluções

e acompanhamento
dos efeitos

da propaganda



agência
cliente

RELACIONAMENTO
através de um amplo envolvimento
que acompanha as necessidades 
e os efeitos da comunicação em 

todos os pontos de contato 
entre a marca e o

consumidor

O papel do Atendimento da agência 
(atual)



A marca
no

ponto de venda

A marca
junto ao

trade marketing

A marca 
no

site da empresa 

A marca 
junto à

opinião pública

A marca 
na mídia

espontânea 

A marca 
no SAC e

telemarketing

A marca
na mente

dos funcionários 

A marca
na 

papelaria

“ Cabe ao Atendimento da agência zelar 

pelo alinhamento de todas as 

manifestações de comunicação da marca, 

com sua estratégia global no mercado 

e com seu posicionamento de comunicação.”

Júlio Ribeiro – Talent

no livro ‘Entenda Propaganda’



RELACIONAMENTO:  
uma ferramenta para 

manutenção dos 
clientes

Palestrante:

Ângelo Mello


