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Versao resumida

Esta versao do Censo Agéncias 2019 foi criada para
disponibilizar, de forma publica, parte do conteudo
da pesquisa. Os itens abaixo sao informacdes da
versao completa e foram disponibilizadas com
exclusividade apenas para os gestores de agéncias
que participaram do estudo e contribuiram com a
composicao destes indicadores.

GESTAO INTERNA

- Atividades mais terceirizadas
- Receita média mensal por pessoa

GESTAO DE PESSOAS E SALARIOS

- Média de salario bruto - Diretor de Criacao

- Média de salario bruto - Diretor de Arte

- Média de salario bruto - Atendimento/Comercial
. Média de salario bruto - Redator

- Média de salario bruto - Financeiro

- Média de salario bruto - Midia/Producdo

- Analista de Marketing Digital
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PRECIFICACAO DE SERVICOS

- Valor médio - Desenvolvimento de Outdoor

- Valor médio - Criagdo de E-mail Marketing

- Valor médio - Gestdo de Midias Sociais

- Valor médio - Gestao de Google/Facebook ads

- Valor médio - Planejamento e execucao de
inboud marketing

- Desenvolvimento de hotsite/landing page

PRECIFICACAO DE SERVICOS
. Saldo financeiro de 2018 x 2017

Se vocé deseja fazer parte do Censo Agéncias
2020 para ter acesso a proxima versao exclusiva
para respondentes, curta a nossa pagina no

Facebook e fique atento ao lancamento que

acontecera em novembro de 2019.

> SUMARIO


https://www.facebook.com/operandbr
https://www.operand.com.br/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=censo-2019

Operand | CENSO AGENCIAS 2019 | VERSAO RESUMIDA

Dicas de uso:
Como aproveitar melhor este material

Para que vocé aproveite de maneira mais eficiente
todos os recursos disponiveis neste ebook,
produzimos um material inteligente.

Sumario: ao clicar em um dos itens do sumario
vocé podera acessar diretamente a questdo de seu
maior interesse.

Para voltar ao sumadrio, clique em “>SUMARIO” na
parte inferior.

Conteudos complementares: alguns textos que
acompanham os graficos possuem links como este
com conteudos complementares.

Convidados: na descricdo dos cargos de nossos

convidados ha um link redirecionando vocé para
um site em que podera conhecer mais um pouco
sobre eles.
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Sobre a Pesquisa

este ano comemoramos 5 anos desde que
a Operand realiza o maior estudo nacional
sobre gestdo direcionado a agéncias
de publicidade e marketing. Este compilado
de resultados apresenta dados de 2018 com
projecoes para 2019. Sdo apresentados varios
temas importantes para o ramo, mas a énfase
em gestao administrativa é o fator principal e
mais relevante. Neste estudo, vocé encontrara
questdes relacionadas ao perfil das agéncias,
gestdo interna, gestao de relacionamento com o

cliente, pessoas e perspectivas.
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PERIODO DE REALIZACAO DA PESQUISA:

Outubro a Dezembro de 2018

NUMERO DE PARTICIPANTES:
+650 gestores participantes

SEGMENTACAO:
PORTE DA EMPRESA

* Pequenas: De 1 a 10 colaboradores

- Médias e grandes: 11+ colaboradores

REGIAO*
* Capital/Regiao Metropolitana
* Interior

*Conforme tabela
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“ Excelente retrato do mercado oferecido pelo Censo

Agéncias 2019. Me chama a atencao a proliferacao
de agéncias novas e com pouquissimas pessoas. Na
maioria dos casos sao pessoas que sairam de agéncias
grandes e partiram para o empreendedorismo.
Praticam precos mais acessiveis e tornam o mercado

extremamente competitivo.

Os salarios continuam em queda, e a mao de obra
cada vez mais junior. Percebo que a proliferacdo

de ferramentas, criou um mercado paralelo

de especialistas em “formatos, modelos” e nao

necessariamente em “comunicagao”.

Vejo o mercado ainda buscando uma tendéncia
relevante que substitua o modelo tradicional de
agéncia. Transicao ainda é a palavra que melhor
define tudo isso.

Luiz Buono,
Fabrica
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PERFIL

1. Localizacao

38%

Interior

62%

Capital e Regiao
Metropolitana
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2. Area de atuacdo

Agéncia full service

I 5
Agéncia online/digital
7%
Estddio de design
5%
Agéncia de Live Marketing
3%
Outro
N 3%
Agéncia offline
] 2%
Setor/Depto. de marketing (House)
] 2%
Freelancer
] 2%

Grafica/Comunicacao visual
1%

Produtora de dudio e video
1%
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PERFIL

3. Tempo de empresa

6a 10 anos 25%

11 a 15 anos -10%

16 a 20 anos .6%
+21 anos .7%
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4. Tamanho da empresa

(NUmero de colaboradores)

6a10 [ 27%
11a20 [ 16%
21230 [ 4%
31240 | 2%
41a50 | 2%
50 ou mais IZ%
8 112 2; 316 418 6J0

> SUMARIO

10


https://www.operand.com.br/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=censo-2019

PERFIL

5. Fase da empresa

@ Operagdo: organizacdo e melhor gerenciamento dos processos
na empresa

® Gestdo estratégica: compilacdo de dados para geragao de relatorios
e informacdes para tomada de decisdo

Estruturacgdo: definicdo de areas, cargos, fungbes

® Outro

Operand | CENSO AGENCIAS 2019 | VERSAO RESUMIDA >SUMARIO 11
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PERFIL

6. Experiéncia dos gestores 7. Envolvimento com entidades

*Questao multipla escolha

Esta € a minha
primeira empresa CENP

61%

Sinapro

18%
\ Associacdo Empresarial

220 IE tiye outra(s) empres~a(s) - 13%
na area de comunicacdo
Outra

1%
Abradi
7%
Ampro

B 3%

Abap
[ 2%

0 Ja tive outra(s) empresa(s)
17% . .
em outras areas de atuacdo

Operand | CENSO AGENCIAS 2019 | VERSAO RESUMIDA >SUMARIO 12


https://www.operand.com.br/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=censo-2019

GESTAO INTERNA




GESTAO INTERNA

8. Tempo dedicado a gestao do
préprio negdcio

Nao da tempo
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‘ ‘ O fato de 67% (38% Pouco + 24% Quando

da tempo + 5% Nao da tempo) dos
respondentes ndo se dedicarem “muito”

a gestao do proprio negdcio pode ser
relacionado diretamente a questao 9: Outras
atividades exercidas pelo gestor.

Enquanto os gestores continuam precisando
se envolver em demandas operacionais da
agéncia, como planejamento e atendimento,
é compreensivel que sobre pouco tempo
para dar atencao a estratégia e a gestao
do préprio negdcio.

Achar o equilibrio entre a gestao e

a operacdo no dia a dia do gestor é
extremamente importante para que o
negocio seja bem-sucedido.

Jéssica Rodrigues,
Operand
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GESTAO INTERNA

9. Outras atividades
exercidas pelo gestor

*Questao multipla escolha

10. Principais dificuldades de gerenciamento

Planejamento
75%

Médias e Grandes
Interior

Prospeccao de novos clientes

Médias e Grandes
Capital

Prospeccao de novos clientes

Aendimertc I 55 ___E¥
I 726 y I . A
Produtividade da equipe ou individual Produtividade da equipe ou individual
Financeiro/Administrativo T 62% I 2%
_ St Mensuracdo de resultados Mensuracao de resultados
o 53% 50%
Criacdo
46% Capacitacdo e gestdo da equipe Capacitacao e gestdo da equipe
49% 56%
Midia Desempenho/resultados da empresa Desempenho/resultados da empresa
Producio Defini¢do e organizacdo de processos Defini¢do e organizacdo de processos
I 60% I -5
Entregas e prazos Entregas e prazos
Outro I 5 I -7
Administrativo/financeiro Administrativo/financeiro
30% 25%
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Comunicagao interna

Comunicag¢do interna

_ 38% - 20%

Carga de trabalho por pessoa Carga de trabalho por pessoa
R 25% I 24%

Outro Outro

0%

| 1%
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GESTAO INTERNA

10. Principais dificuldades de gerenciamento

Pequenas
Interior

Prospeccao de novos clientes
I <6%
Produtividade da equipe ou individual

I 54%

Mensuracdo de resultados
54%

Capacitagdo e gestao da equipe
I Y +3%
Desempenho/resultados da empresa
I /3%

Definicdo e organizagdo de processos
I

Entregas e prazos

I ;¢

Administrativo/financeiro
26%

Comunicagdo interna
— o
Carga de trabalho por pessoa

I 1%

Outro
| 1%

Pequenas
Capital

Prospeccao de novos clientes
I 75%
Produtividade da equipe ou individual

I 4%

Mensuracdo de resultados
52%

Capacitacgdo e gestao da equipe
I 2%
Desempenho/resultados da empresa
I -0

Definicdo e organizagdo de processos
I /5

Entregas e prazos

I <

Administrativo/financeiro
31%

Comunicagdo interna
— e
Carga de trabalho por pessoa

B e

Outro
| 1%
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“ Mais da metade das agéncias menores

sinalizaram que a prospeccao de

novos clientes é a principal dor a ser
desenvolvida na melhoria da gestao,
seguida pela preocupacdo com relacao a
produtividade individual ou da equipe.

Para as agéncias maiores, a principal
dificuldade esta relacionada a
produtividade da equipe e a definicao e
organiza¢ao de processos.

A produtividade da equipe esta
relacionada com uma estrutura bem
elaborada de processo de trabalho.

O primeiro passo é definir o melhor
fluxo de trabalho para a sua agéncia,
considerando o tamanho da sua equipe,
o cargo/funcao de cada colaborador,

sua estrutura e volume médio de jobs. E
preciso repensar o fluxo de trabalho para

gue o gerenciamento das atividades da sua

agéncia seja melhor administrado.

Thais Jorge,
Operand

> SUMARIO
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GESTAO INTERNA

11. Fluxo de trabalho na empresa

40

35

30

25

20

15

10
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399 38% 40% ® O proprio atendimento encaminha o trabalho
diretamente para a equipe
® Temos uma reunido periddica de novos trabalhos e
21% 23% cada um fica sabendo sobre seus jobs
139% ® Tudo é encaminhado para o gestor da pauta/trafego e
o 11% ele distribui as atividades
o 6%

I % I % . Nao temos um processo padronizado

® Outro
Pequenas Médias e Grandes
Todas as regides Todas as regides
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GESTAO INTERNA

¢¢ Fluxo de Trabalho
na empresa

Daniel Queiroz,

COO do Grupo Duca, A maior rede de
negocios de comunica¢ao do Nordeste;
Presidente do Sinapro-PE, e VP Regional
da FENAPRO; Tem 20 anos de experiéncia
dedicados para a gestdo de Agéncias.

o

Operand | CENSO AGENCIAS 2019 | VERSAO RESUMIDA

0 contexto da analise sobre o cenario que

envolve o fluxo de trabalho dentro de uma

agéncia, é importante registrar que é comum
na cultura deste segmento ser informal e ndo
dedicar o tempo necessario a gestao, que qualquer
empresa merece, conforme esta pesquisa aponta
quando quase 70% dos lideres respondentes afirmam
que ddo pouca ou quase nenhuma atencdo para a
gestdo do seu negaocio.

Também vale ressaltar que esta pesquisa retrata
que 52% das empresas tem entre 2 a 5 anos de

vida e, isto revela o estagio de amadurecimento
empresarial de seus participantes, que na sua grande
maioria, empreendem na légica da tentativa e
erro, sem muito apoio consultivo para o seu
desenvolvimento até porque tratam-se de
negodcios ainda iniciantes e pequenos, como
também retrata a pesquisa quando aponta que 74%
tém entre 1 e 10 integrantes, sendo 47% do total de
empresas respondentes com 1 a 6 integrantes.

> SUMARIO
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GESTAO INTERNA

Também temos que considerar que 61% dos lideres
respondentes estdo vivenciando a sua primeira
experiéncia empresarial, e 59% do total de respondentes
afirma que estao em fase de organizacdo de processos

e busca pelo melhor desempenho operacional de suas
agéncias. O que e é um dado muito interessante para
guem acredita que s6 quem tem este foco consegue
evoluir com o desempenho do negdcio.

No entanto, esses mesmos lideres que sao na maioria
“marinheiros de primeira viagem” demonstram

que estao criando poucas alternativas de troca de
experiéncias quando afirmam nado estarem envolvidos
em movimentos associativos, que sdao, normalmente,
ambientes que podem disseminar conhecimento e
conectar pessoas.Apenas 20% deles fazem parte de

algum tipo associacao ou sindicato de seus setores e, por

experiéncia prépria, afirmo que este € o melhor caminho
para encurtar a curva do aprendizado empresarial.
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Agora falando especificamente sobre o fluxo de
trabalho, a pesquisa naturalmente aponta para dois
perfis bem definidos nesse tipo de processo. Nas

maiores agéncias aparece com forca o profissional
de trafego que intermedia esse controle entre
pedido e entrega, enquanto que nas menores a
predominancia se da pelo envio direto a partir
dos atendimentos as demais areas. O que chama
atenc¢do é que nesse grupo das menores, 1/4 das
agéncias afirmam nao ter um processo padronizado
e, processo (querendo ou ndo) sera sempre uma das
bases para qualidade de entrega e o crescimento
estruturado de qualquer empresa.

E nesse nosso ambiente onde tentamos criar uma
cultura organizacional sem muitas amarras, nao é
diferente. A grande questao é que as palavras
PROCESSO e PADRAO soam quase como um
palavrao dentro das agéncias e em muitos casos

é justamente a auséncia deles que levam as
empresas a um desempenho inadequado e, muitas
vezes, coloca em risco a relacdo com o cliente quando
0s atrasos, o retrabalho e a falta de cuidado terminam
interferindo na qualidade da entrega.
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GESTAO INTERNA

Sem algum tipo de processo e padrdes definidos,

fica muito complicado gerir com base em objetivos
claros e, isto nada tem a ver com tolher o talento e a
criatividade, que devem sempre prevalecer em nossos
ambientes de trabalho. Afinal de contas, os clientes nos
contratam pela nossa capacidade criativa, e pelo nosso
talento, ndo é mesmo? Mas sem a defini¢do e uso de
processos basicos, corremos um grave risco de perder
os nossos clientes. Concordam?

Os processos na sua empresa podem e devem ser
definidos por vocé mesmo e, devem contemplar o

que vOCé quer preservar como cultura empresarial,
ambiente e qualidade de entrega. Nao precisa ser nada
engessado, copiado de um outro lugar, simplesmente.
Mas, é importante que a légica de funcionamento
com base num processo claro para todos seja
sempre o norte para que cada integrante da sua
empresa aplique seus talentos em prol do cliente
sem maiores problemas operacionais.
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No esteio disso tudo é muito importante que o fluxo de
informacdo rode em uma plataforma unica de controle,
pois os registros ajudam no dia a dia do trabalho e
também no entendimento mais claro de como as
demandas de cada cliente funcionam dentro da agéncia,
apoiando analises e decisGes importantes na gestao

e crescimento do seu negdcio. O feeling empresarial

é fundamental para qualquer empreendedor, mas
sao os dados e as informacgdes consistentes que os
levam as melhores decisoes.

Somente com processos bem definidos e padrdes
claros adotados por toda equipe que torna-se possivel
a mensurac¢ao de resultados. Qualquer coisa diferente
disso Ihe mantera sempre na zona da percepcao. E
gquando as analises e decisdes se baseiam apenas em
percep¢des, as diversas visdes sobre o mesmo assunto
sO atrapalham a definicao do melhor caminho a ser
seguido por todos.
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GESTAO INTERNA

Uma outra observacdo muito importante em todo esse
contexto é que tem crescido (e tende a crescer ainda
mais) as cobrancas cada vez mais baseadas em FEE, ou

por JOB. /

E quem ndo tem um fluxo de trabalho pautado em
processo e controles, vai ficar sempre na duvida e no
risco se o que esta cobrando esta valendo a pena.

Pra finalizar, reforco a importancia do olhar e maior
dedicacdo aos mecanismos de gestao em suas empresas.
Uma forma de avancar nisso sem perder muito tempo
no processo de tentativa e erro, é buscando a troca de
experiéncia com outros empresarios do setor para
tratar especificamente sobre esse tema.

Uma outra dica super objetiva nesse sentido de controle
do fluxo do trabalho é pesquisar sobre o movimento de

gestao de projetos e seus métodos. O que tem crescido

bastante dentro das agéncias.
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12. indice de retrabalho (refacao)

‘ ‘ Em média, metade de todas as atividades

0 4% que estdo em execucao nas agéncias neste
46% 1 220 morr'wrento ndo sdo novos jobs ? sim atividades
2 _ 33% que ja foram entregues e precisam de
Pequenas > I 5% alteracao. A refacao compromete ndo sé o
Todas as regides clima entre a equipe e o relacionamento
4 I % com o cliente, como também impacta na
5 5% geracdo de novas receitas, j3 que o tempo
e a pauta estao ocupados pelas alteracdes de
o 0% jobs ja entregues.
56% 1 15% Além disso, o fato de a maioria das agéncias
2 I 29% ndo conseguirem cobrar pelo retrabalho
Médias e grarldes 3 T 25% (Pergunta 13) é preocupante. A dica é: defina
Todas as regides , . . ,
4+ I 2% um numero maximo de refa¢des de um job
5 [ 0% e deixe isso claro para o cliente. J& estourou
L o numero de refacdes e o cliente ndo esta
oo e satisfeito? Defina um valor padrao para cada

refacdo a mais executada pela sua equipe.

Jéssica Rodrigues,
Operand
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13. Formas de gerenciar o retrabalho (Refacdao) com clientes

60

40

20

55%

28%

12%

5%
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® N3o consigo cobrar

® Cobro apenas quando o cliente

solicita alteracdo de briefing/escopo

Cobro um percentual a partir
de "x" alteragdes

® Outro

> SUMARIO

23


https://www.operand.com.br/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=censo-2019

GESTAO INTERNA

14. Formas de avaliar a produtividade da equipe

Pequenas
Todas as regides

Nao costumo avaliar

I 5%

Analiso a qualidade do trabalho

I 36%

Avalio tempo/horas trabalhadas
31%

Reunides de feedback
I 5%

Outro
N3%
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Médias e Grandes
Todas as regides

Ndo costumo avaliar

B 9%

Analiso a qualidade do trabalho

I 33%

Avalio tempo/horas trabalhadas
30%

Reunides de feedback
I 26%

Outro
2%
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15. Atividades mais terceirizadas 16. A composicao de valores varia
*Questdo multipla escolha de acordo com:

Complexidade e porte do cliente

Disponivel apenas na versao Média de mercado
exclusiva para respondentes 13%

Percepc¢bes préprias

o 5%

Tabela do Sindicato

Ml 6%

% sobre o investimento total para formacao de um FEE
B 2%

Outras tabelas

N3%

Outro
2%
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17. Receita média mensal por pessoa

Disponivel apenas na versao
exclusiva para respondentes
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18. Servicos com melhor rentabilidade financeira

*Questao multipla escolha

Médias e Grandes
Capital

Criagcao

Gestdo de midias sociais (Instagram, Facebook, etc)
36%

Gestao de midias pagas (Adwords, Facebook Ads, etc)
Inbound Marketing
20%
Web (site, Landing Pages, apps, etc)
Planejamento
[ EZ
Consultoria de Marketing

Comissao/honorarios de midia
32%

Live Marketing
Assessoria de imprensa
W

Outro

7%
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Médias e Grandes
Interior

Criacao

57%

Gestdo de midias sociais (Instagram, Facebook, etc)
49%

Gestdo de midias pagas (Adwords, Facebook Ads, etc)

Inbound Marketing
21%

Web (site, Landing Pages, apps, etc)

Planejamento
R
Consultoria de Marketing

Comissao/honorarios de midia
24%

Live Marketing

B 2%

Assessoria de imprensa
0%

Outro

B 7%
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18. Servicos com melhor rentabilidade financeira

*Questao multipla escolha

Pequenas
Capital

Criacao

54%

Gestdo de midias sociais (Instagram, Facebook, etc)
53%

Gestdo de midias pagas (Adwords, Facebook Ads, etc)
Inbound Marketing
14%

Web (site, Landing Pages, apps, etc)
Planejamento

I o

Consultoria de Marketing
Comissdo/honorarios de midia
L[

Live Marketing

| B

Assessoria de imprensa

B 2%

Outro

i
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Pequenas
Interior

Criacao

60%

Gestdo de midias sociais (Instagram, Facebook, etc)
60%

Gestdo de midias pagas (Adwords, Facebook Ads, etc)
Inbound Marketing

12%
Web (site, Landing Pages, apps, etc)

40%

Planejamento
[ R
Consultoria de Marketing
Comissdo/honorarios de midia
L B
Live Marketing
J 2%
Assessoria de imprensa
5%
Outro

| B
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19. Forma de analise do retorno financeiro

60

40

20

37%
31% 28%

0
27% 24%
7% 8%
2% 3%
—— ]

Médias e Grandes
Todas as regides

33%

Pequenas
Todas as Regides

® Calculo as horas investidas pela minha
equipe x tempo previsto

@® Tento otimizar ao maximo o tempo investido
no trabalho

Cobro um over (adicional) para ter sempre
uma margem de seguranca

® Na&o consigo mensurar

® Outro
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‘ ‘ Boa parte das agéncias utiliza o calculo

de horas como indicador para avaliar a
rentabilidade de um trabalho. Esta pratica

vem se tornando cada vez mais frequente,
especialmente apds a incorporacao de servicos
relacionados ao marketing digital. O timesheet
e 0 apontamento de horas sdo os principais
recursos utilizados.

De qualquer forma, ha muitas agéncias que
ainda possuem dificuldades em mensurar

e analisar a rentabilidade financeira de um
job. Essa é a segunda resposta mais expressiva
nesta questdo. Cerca de 27% delas afirmam que
tentam otimizar ao maximo o tempo investido
no trabalho. Outras 27% delas afirmam que nao
avaliam se o trabalho realizado valeu a pena
financeiramente.

Thais Jorge,
Operand
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¢¢ Formas de analise do
retorno financeiro

Estévao Soares,
Estratégi.ca

Hmm/
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onsiderando os Ultimos anos, podemos

ver pouca evolu¢ao na analise de retorno

financeiro. Ainda acho o controle de horas
um dos métodos mais eficientes porque permite
ter uma visao clara do tempo investido em cada
atividade e quando existe um agrupamento de
atividades por equipe, as opcdes de otimizacao
ficam bem claras. S6 o fato de ter o controle de
horas ja € o suficiente para iniciar um processo
de otimizacdao que, sem duvida alguma, trara um
impacto significativo na precipitacao dos projetos

futuros.

Acredito que agéncias que estejam tentando
sempre “otimizar ao maximo” tém um
problema grave caso nao estejam apoiadas em
alguma metodologia e seja s6 uma percepgao.
Com frequéncia, é possivel encontrar gargalos de
operagao que nao sdo visiveis, a ndo ser com uma

analise detalhada e controle de horas.

> SUMARIO

30


https://www.operand.com.br/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=censo-2019
http://estrategi.ca/
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Devido ao sentimento continuo de urgéncia, é preciso
ter um cuidado extra com o tempo gasto em cada

um dos projetos. Eles definitivamente nao podem
ser padronizados, a nao ser que vocé esteja
vendendo um produto fechado, para clientes de
porte semelhante e que pagam o mesmo valor
por projeto, o que é relativamente incomum no
mercado.

As agéncias precisam se preparar para um ambiente
dinamico de retorno financeiro. Apesar do apelo
criativo e de muitos profissionais trabalharem
com uma mentalidade focada na criatividade, é
necessario que a criacao seja limitada por tempo,
verba, escopo e qualidade. Percebo que muitos
profissionais acabam buscando o perfeccionismo
(que é relativo) e podem acabar dedicando muito
mais horas em um projeto do que estdo sendo pagos
para dedicar. O esforco é um elemento importante,
mas lembre-se que ele precisa ser sustentavel.
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No geral, essa é uma das areas que merece maior

atencdo quando o assunto é gestao financeira.
Sem um profundo conhecimento do retorno, é
impossivel precificar corretamente os projetos,
remunerar colaboradores e efetuar uma analise de

portfdlio de servicos que seja relevante.

A minha recomendacdo é comecar o quanto antes

a mensurar a atividade por tempo, fazendo

o controle usando timesheets e entendendo o
valor de cada tipo de hora e profissional para a
empresa. Algumas atividades podem e devem
ter custos diferentes. E 0 mesmo podemos dizer
de colaboradores que tem performance e custos

diferentes para a empresa.
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GESTAO DE PESSOAS E SALARIOS

20. Formato das préximas contratacoes

Pequenas
Todas as regides

Capital

cur I 17%
Freelancer B 28%
Contrato de servico [ 42%
P 1%

Outros || 2%

Interior

CLT N 38%
Freelancer [ 26%

Contrato de servico [l 11%

P I 23%

Outros || 2%
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Médias e Grandes
Todas as regides

Capital

CLT N 38%

Freelancer [ 7%

Contrato de servico 0%

P I /%

Outros [ 6%

Interior

CLT N 29

Freelancer [ 6%

Contrato de servico 0%

P I 28%

Outros [ 4%
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“ Formato das om Lei no. 13.467/17 (Reforma Trabalhista)

de 2017, a relagcao entre as empresas

pFOXI mas tomadoras e prestadoras de servico recebeu
~ uma nova regulamentacdo, particularmente para
contratacoes ° 0P g

o setor de servi¢os. Consequentemente, uma
Silvio Soledade, série de impactos foram gerados no mercado de
APP trabalho, essencialmente relacionados a uma maior
flexibilizacao das relacoes trabalhistas.

Percebe-se nos dados desta pesquisa, uma
incidéncia na contratacdo profissionais via PJ

e Contrato de Servico, pois € comum muitas
agéncias confundirem a terceirizagdo com a
pratica da contratacao de funcionarios sob o
“regime PJ".

A Terceirizagao consiste na contratacdo de
profissionais especializados em dada atividade por
meio de uma outra empresa. Por exemplo, um

banco costuma contratar uma equipe de seguranca
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de uma empresa terceira, que cuidara do
treinamento e capacita¢cao destes profissionais,
uma vez que esta ndo é a especialidade da

instituicdo financeira.

Nestes casos, todos os encargos trabalhistas
devidos a estes profissionais terceirizados
ficavam sob responsabilidade da empresa que
cede seus servicos, e ndao ao banco, como citado

no exemplo acima.

A Pejotizagao consiste na contratacao de um
funcionario cujos gastos para a empresa estejam
excedendo seu orcamento (essencialmente por
causa dos encargos sociais) - via o sistema de
Pessoa Juridica (P)). A partir desta contratacao
como PJ, o funcionario passa a emitir nota fiscal,
isentando o contratante primario de diversos
direitos trabalhistas, como férias, 13° salario e

encargos como FGTS e INSS.
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Além disso, também ha Pejotiza¢ao nos casos
em que as empresas contratam de modo

direto prestadores de servigos que terao

todas as caracteristicas de empregado, ou seja,
subordinacao, pessoalidade e habitualidade, como
forma de reduzir custos operacionais, trabalhistas
e previdenciarios na necessidade de contratacdo de

mao-de-obra adicional.

Cabe também ressaltar que, a emissdao sequencial
de notas com mesmos valores, local fixo de
trabalho e até o e-mail vinculado a empresa

sdo indicios utilizados pelos juizes para avaliar,
quando da abertura de um processo, se o vinculo
contratual, na verdade, caracteriza uma relacao

empregaticia.

E claro que, muitas vezes, a Pejotizacdo provém
de um acordo entre ambas as partes, inclusive

através de um contrato de prestacdo de servicos,

> SUMARIO

35


https://www.operand.com.br/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=censo-2019

GESTAO DE PESSOAS E SALARIOS

pois o funcionario tera um aumento em seu
salario liquido (para contemplar o 13° Salario e
1/3 de Férias, por exemplo), mas sem receber
seus direitos via CLT e outros desdobramentos da
relacdo empregaticia, como os depdsitos de FGTS
e obtencdo de beneficios sociais como o seguro
desemprego e aposentadoria.

Uma Pessoa Juridica propriamente dita, por

exemplo, um trabalhador autbnomo ou freelancer
gue preste seus servicos de maneira independente
para uma empresa nao esta subordinado ao
tomador de servicos. Isto porque é assegurado a
este profissional a liberdade de entregar seu servico
da forma que |he for mais conveniente, desde que
acordado com a empresa, ndo tendo as obrigacdes
formais de um empregado propriamente

contratado pPoOr uma empresa.
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Ainda que o texto aprovado auxilie na resolucao
de duvidas sobre o tema, essas diferencia¢cdes
nem sempre chegam de maneira clara tanto ao
trabalhador quanto ao empregador, o que faz uma
consultoria profissional algo muito pertinente
e necessaria para que todos os procedimentos
sejam realizados de maneira segura e correta
perante a lei.

E fundamental, por fim, que as empresas ndo
cedam ao aparente caminho mais facil da
Pejotizacdo. Esta escolha é passivel de punigcao

e impactos financeiros significativos, incluindo

o pagamento de todos os direitos do trabalhador,
quando caracterizado o vinculo empregaticio. E até

o reconhecimento de dano moral, em alguns casos,

por parte da Justica Trabalhista. Em outras palavras:

o barato pode sair muito caro.
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QZJE“TA»\
Noy,
\\
21. Habilidades a desenvolver na equipe
*Questdo multipla escolha ‘ ‘ E curioso que os temas nos quais os

profissionais pretendem se aprimorar

SEO I, 30 sdo justamente os que mais geram
Gestdo de Redes Sociais [N 45% visibilidade e resultados. SEO, Redes
Planejamento [, 45% Sociais, Producdo de Contetdo, B,
Produgdo de Contetido 45% Google Ads e Facebook Ads, Inbound

Business Intelligence |GG 44%
Gestdo de Midia - Google Ads (SEM) |G /3
Gestao de Midia - Facebook Ads & Instagram | N "
Branding & Storytelling | G 2%
Inbound Marketing | NN 0%
Geragdo de Leads [ 40%
Web Analytics 31%
Vendas Online [ 27%
Growth Hacking [ 25%

e Gerac¢do de Leads aparecem como
habilidades a desenvolver por pelo
menos 40% dos profissionais.

Se em dois anos os nossos profissionais
tiverem dominio dessas habilidades,
nosso mercado dobra de tamanho.
Recomendo neste sentido um misto entre
livros, cursos online e cursos imersivos.

i i 3 3 o . .
Otimizacdo de Conversao (CRO) 2% Mas recomendo principalmente que
C iti 24% . :
opywriting ’ cada profissional tenha um projeto ou
Criagdo e Otimizagdo de Landing Pages 22%

Site pessoal e aprenda essas habilidades
fazendo para si mesmos. Nada € melhor
que a pratica!

User & Customer Experience [N 22%
Desenvolvimento de sites, aplicativos, etc || NG 22%

Tratamento de Imagem | 12%
Assessoria de imprensa | 10%
outra [ 2% Rafael Rez,
NMKT
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22. Média salario bruto - Diretor de criacao

23. Média salario bruto - Diretor de Arte

24. Média salario bruto - Atendimento/Comercial

25. Média salario bruto - Redator

26. Média salario bruto - Financeiro

27. Média salario bruto - Midia/Producao

28. Média salario bruto - Analista de Marketing Digital

Disponivel apenas na versao
exclusiva para respondentes
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PRECIFICACAO
DE SERVICOS




29. Valor médio - Desenvolvimento de Outdoor
30. Valor médio - Criacao de E-mail Marketing

31. Valor médio - Gestao de midias sociais

32. Valor médio - Gestao do Google/Facebook ads

33. Valor médio - Planejamento e execucao de inbound marketing

34. Valor médio - Desenvolvimento de hotsite/landing page

Disponivel apenas na versao
exclusiva para respondentes
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GESTAO DO RELACIONAMENTO COM O CLIENTE

35. indice de prospects que se
tornam clientes ativos

t1eed

i

\%
(o) DOS PROSPECTS SE
7 /O TORNAM CLIENTES ATIVOS
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36. Acdes mais eficazes para
aquisicao de clientes

Fazer contato direto || 43%
Ter boas parcerias estratégicas [N 38%

Propaganda/Divulgacao
da empresa . 9%

Outro I 4%

Participar de eventos |3%

Participar de reunides em |2%
associa¢Bes empresariais

Envio de material (mala direta) |1%
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37. Tipos de contrato mais utilizados

80

60

40

20

81%

64%

61%

18%
15%

11%
7%
. 4%
0% B 0% B 0%

Médias e Grandes Médias e Grandes
Capital Interior

® Fee mensal fixo

® Comissao/Honorario

® Por controle geral de horas (timesheet)
@® Por trabalho realizado (job a job)

® Outro
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33%

67%

I 27%
4% 3%

2% 040 2%
M o% - [ | ﬁ -

Pequenas
Capital

Pequenas
Interior

‘ ‘ O fee mensal fixo ainda

representa maior parte do
modelo comercial adotado pelas
agéncias do pais. Este formato
estabelece uma relagao de
maior longevidade entre cliente
e agéncia, porém requer um
acompanhamento continuo
com apresentacao de relatdrios
de trabalho realizados e regras
bem estabelecidas.

A cobrancga por trabalho
realizado (job a job) aparece
em segundo lugar com bastante
expressao, reforcando a ideia
de que o cliente, muitas vezes,
deseja investir apenas naquilo
que foi planejado/solicitado.

Thais Jorge,
Operand
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38. Gerenciamento de atividades de clientes
em contrato de fee mensal

*Questdo multipla escolha
@ Disponibilizo uma quantidade
fechada de servigos por més

® O cliente é livre para solicitar
qualquer trabalho

® Disponibilizo um pacote de
horas mensal

© Gerencio de outra forma

® Nao se aplica
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GESTAO DO RELACIONAMENTO COM O CLIENTE

¢¢ Gerenciamento de
atividades de clientes
em contrato de fee
mensal

Estévao Soares,
Estratégi.ca
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credito que um dos modelos mais

interessantes é trabalhar num sistema

de fee mensal, mas com base em
projetos. Ao final do contrato, a agéncia teria a
habilidade de apresentar um portfélio de projetos
com seus resultados e aprendizados. Neste
modelo, fica facil para o cliente entender o que
pagou durante o periodo e ajuda a tangibilizar
a entrega de servigos, o0 que normalmente é um

desafio.

O modelo mais utilizado, de servicos limitados,
acredito que seja heranca da gestao de atividades
voltadas para o offline. A ndo ser que exista

um sistema de comunicacdo extremamente
eficiente, atender solicitagdes pontuais dos
clientes, mesmo dentro de um limite, pode
ser profundamente improdutivo e levar a
obstaculos de performance tanto para o cliente,

como para agéncia.

> SUMARIO

45


https://www.operand.com.br/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=censo-2019
http://estrategi.ca/

GESTAO DO RELACIONAMENTO COM O CLIENTE

Devido ao aspecto cada vez mais dinamicos

e exigéncia por qualidade, juntamente com
volume (o que normalmente ndo é algo bom para
criativos), a saida é antecipar a producao de
insumos dos projetos e criar uma timeline que
faca sentido dentro do més, para cada cliente.

As correcOes e atualizacdes sao inevitaveis, a
cada campanha, cada projeto, temos um novo
aprendizado. Mas é importante que a analise
e inteligéncia adquirida nos projetos sejam
capturadas e executadas no momento
correto. Num futuro proximo estaremos melhor
equipados para correcdes em tempo real, ja

é possivel ver claramente este movimento
acontecendo em grandes agéncias e empresas,
mas definitivamente ndo é algo comum e/ou

acessivel no momento.
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Por fim, acredito que um dos maiores desafios
é alinhar claramente a expectativa de retorno
do cliente com o servico que foi contratado.
Muitas vezes nao fica claro a relagdo entre
servicos, horas, qualidade e escopo e isso pode
dificultar tanto o relacionamento, como a analise

do retorno financeiro para as agéncias.

NAX
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39. Frequéncia de acbes para retencao

de clientes € € Vais da metade das agéncias de pequeno
e médio porte dedicam-se pouco as acoes
de retencao de clientes. Os colaboradores
de agéncias enxutas tendem, muitas
vezes, a executar mais de uma atividade.
Capital Capital O dono da agéncia, por exemplo, além

de ser atendimento também se dedica

no acompanhamento da entrega dos
trabalhos, na organizacao das atividades
S Bl com a equipe e muitas vezes até na

n&o faz ndo faz execucao operacional das demandas.

Pequenas Médias e Grandes
Todas as Regides Todas as Regides

56% 51%

O cenario ja é bastante diferente em
agéncias maiores, em que ha mais
pessoas no quadro de colaboradores e,
consequentemente, a divisdo de atividades
fica bem estabelecida, dando espaco para
que acBes de manutencdo e retenc¢ao de

. 47% clientes sejam realizadas.
63% Baixo e

Interior Interior

Baixo e nio faz
néo faz Thais Jorge,

Operand
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40. Motivos pelos quais a

agéncia perde cliente

Cliente ndo percebe valor no
servi¢o prestado

Concorréncia
(temos muitas empresas na regiao
ofertando servicos semelhantes)

Falta de proatividade da minha
empresa

Cliente contrata profissionais de
comunicacao/marketing/publicidade
e cria uma area interna

Cliente contrata freelancers
para desenvolver o trabalho

Outro

As demandas do cliente vdo além da
capacidade técnica da minha
empresa

Dificuldade de entendimento técnico
e aprofundado do mercado em que
o cliente atua

16%

.7%
.7%
I4%
I3%
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‘ ‘ Ndo é surpresa que muitas vezes a comunicagao,

publicidade ou o proprio marketing sao deixados de
lado e descartados em momentos de instabilidade
porgue sao erroneamente entendidos como um
servico dispensavel. Essa percepc¢do de valor vem
mudando ao longo dos ultimos anos com o advento
da mensuracdo mais precisa dos resultados obtidos a
partir destes servicos.

Além da apresentacao de indicadores, as agéncias
possuem 6timas oportunidades de realizar uma
analise qualitativa sobre o seu préprio servico,
porém nao é o que acontece no dia a dia. A maioria
esta sendo consumida com o trabalho operacional,
focado em desenvolvimento e criacao e, esquece

de que o processo ndo termina na entrega de um
trabalho e sim na analise do resultado dele.

E através deste tipo de posicionamento que os
clientes passardo a perceber a importancia e o valor
das estratégias de marketing apresentadas pelas
agéncias.

Jéssica Rodrigues,
Operand
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PERSPECTIVAS E MERCADO

41. Instabilidade econémica: medidas para
minimizar impactos negativos

e s I
de prospeccao
Ten'to criar outr.as _ 26%
alternativas de receita

Reduzo o quadro

0,
de colaboradores 1%

Raramente sou impactado - 8%
por momentos de instabilidade

Reduzo os valores 0
: 6%
dos servicos

Outro |3%

Contrato uma consultoria I 1%

Faco empréstimos
financeiros
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42. Receitas provenientes de comissao e honorarios

60

42%

°r 34%
0 0
So0, 32%

26%
20 -
13%
O L I

30%
21% 21% 500
I . I I

25%

Médias e Grandes Médias e Grandes Pequenas

Capital Interior

® Aumentou

® Se manteve

® Reduziu

® Ndo tenho receitas a partir de comissao/honorario
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Capital

32% 31%

IIi%’BO/0

Pequenas
Interior

> SUMARIO

51


https://www.operand.com.br/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=censo-2019

PERSPECTIVAS E MERCADO

43. Proximos investimentos

- 58% ‘ ‘ Gestores de agéncias de todo o
= pais sinalizaram varios desafios
42% na gestao do negécio. Estas
dificuldades estao relacionadas
principalmente com as areas

or 35%

21% 20%

20 - 17% 17% 16%  16% administrativa, financeira e de
9% 9% 8% 9% go; I10% Rk Iw% I processos e pessoas. Como
o L 4I% - l lO% I I. I % podemos identificar neste grafico,
Médias e Grandes  Médias e Grandes Pequenas Pequenas a maioria dos gestores pretende
Capital Interior Capital Interior investir principalmente em gestdo
interna e capacitacao da equipe.
® Melhoria na gestao interna Diante destas perspectivas, o
@ Capacitacdo da equipe cenario é bastante promissor. £
® Aumento do nimero de funcionarios possivel que tenhamos um ano de
Marketing fortalecimento das agéncias.
@ Estrutura e equipamentos
® Outros Estévao Soares,

Estratégi.ca
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PERSPECTIVAS E MERCADO

44. Saldo financeiro de 2018 x 2017

Disponivel apenas na versao
exclusiva para respondentes
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PERGUNTAS DOS PARCEIROS

45. Em quais ocasides a agéncia realiza pesquisa

Para planejar acdes de marketing _ 35%
Concorréncias _ 19%

Para mapear tendéncias 13%

Para testar percep¢dao do mercado - 8%
antes do lancamento de um conceito ou campanha

Monitoramento de branding . 5%

Para testar percepcao do mercado I 2%
pos lancamento de um conceito ou campanha
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46. Como a agéncia realiza

pesquisas
S “ E incrivel observarmos o crescimento
Com o proprio time de _ 45% da pesquisa digital junto as agéncias.
planejamento da agéncia L ;
Apesar de a maioria delas ainda
Com plataformas digitais 28% realizar seus estudos de forma
caseira, com o proéprio time da
outro - 14% agéncia, as plataformas digitais, de
acordo com o Censo, ja ocupam o
Com institutos de pesquisa - 9% segundo lugar. E isso tende a evoluir

ainda mais, visto que o formato digital

Com freelancers M 49 de pesquisa garante a agilidade que o

mundo da publicidade tanto necessita.

Danielle Almeida,
Head of Marketing
Mindminers
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47. Principal desafio na
elaboracao de uma pesquisa

“ Para as agéncias que ja tém em sua

N&o costumo realizar pesquisas

Alcancar o publico-alvo

Falta equipe/ferramenta para execucdo
Elaboracao das perguntas/opcdes de resposta

CE

Compilacao dos dados
12%
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cultura o habito de realizar pesquisas,
alcancar o publico-alvo que precisa ser
ouvido figura como o maior dificultador.
Cada vez mais as marcas demandam
falar com targets mais especificos,
determinados ndo apenas por
caracteristicas s6cio-demograficas, mas
principalmente por perfis atitudinais. Em
pesquisas tradicionais isso demandaria
um longo e complexo recrutamento. A
MindMiners solucionou esse desafio
com o MeSeems, seu painel de
respondentes que funciona como uma
rede social de opiniao. SGo mais de 700
mil usuarios que podem ser segmentados
a partir dos mais diversos perfis.

Danielle Almeida,
Head of Marketing
Mindminers

> SUMARIO

57


https://mindminers.com/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=censo-2019
https://meseems.com.br/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=censo-2019
https://mindminers.com/
https://www.operand.com.br/?utm_source=ebook&utm_medium=pdf&utm_campaign=censo-2019

PERGUNTAS DOS PARCEIROS

48. Valor investido mensalmente com
assinatura de softwares e ferramentas
para a agéncia

aers 1000 | € ¢ Desde o primeiro censo, realizado em
Entre R$ 1.101 e R$ 1.500 [N 2% 2015, atividades como gestdao de midias
Entre R$ 1.501 e 1.900 [ 6% sociais e pagas, inbound marketing e

marketing de conteddo vém ganhando
cada vez mais espaco. E possivel
perceber seu crescimento ao longo

dos anos. Isso justifica a necessidade

de investimento em ferramentas que
tornem o trabalho da agéncia mais
escalavel e também devemos perceber
um aumento desses numeros no futuro.

Entre R$ 1.901 e R$ 2.300 4%
Entre R$ 2.301 e R$ 2.700 [ 3%
Entre R$ 2.701 e R$ 3.100 | 2%
Entre R$ 3.101 e R$ 3.500 1%
Entre R$ 3.501 e R$ 3.900 0%
Entre R$ 3.901 e R§ R$ 4.300 | 1%
Entre R$ 4.301 e R$ 4.700 0%
Entre R$ 4.700 até R$ 7.000 1%
Entre R$ 7.001 até R$ 10.000 [ 1%

Manoel Cirilo,
Acima de R$ 10.001 | 1%

Content Manager
Contentools
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49. Faturamento bruto por ano 50. Perspectiva de faturamento
com Live marketing (em milhes) com Live marketing nos
préximos anos
Reducd
De 15a 30 -18% _gﬁeuao

De30a45 1% Igual

Acima de 45 8%

77%
Aumento
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¢¢ Mais um ciclo:
O que muda e o que
nao muda Nno NOSSO
negocio

Alexis Thuller Pagliarini,
Diretor Superintendente Fenapro

—y \OJ
4

Operand | CENSO AGENCIAS 2019

ai esta mais um Censo Agéncias. Mais

um ciclo de 365 dias a ser analisado.

Nestes tempos em que os ciclos de
mudancas sdo cada vez mais curtos, um
ano parece uma eternidade. Mas, apesar da
necessidade de estarmos preparados para as
mudancas constantes e rapidas, ha principios
que nao devem mudar. Ao contrario, devem ser

preservados e reforcados a cada ciclo.

O primeiro deles é a Gestao. Cada vez mais, 0s
negocios precisam de gestdo competente e eficaz.
Com margens menores e competi¢cao maior,
vencera o jogo quem dedicar bastante atencao
a gestao do seu negdcio.

Depois, mas nao menos importante, vem a
Criacdo. £ verdade que o negécio da propaganda
estd cada vez mais fundamentado em numeros,

dados e performance.
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Mas é verdade também que nosso asset maior
continua sendo a capacidade de criar soluc¢des e
formas criativas de alavancar negdcios para nossos

clientes.

Gosto muito de uma frase que ouvi no Cannes Lions
do ano passado: “Follow the numbers but don't forget
the poetry” (Siga os nUmeros, mas ndo se esqueca

da poesia). A combinac¢ao da matematica com

a criatividade é ponto-chave para o sucesso da
comunicagao.

Outro ponto que, ndo s6 nao muda, mas ganha
importancia crescente € a Transparéncia. Cada vez
mais, a transparéncia e a ética serao demandadas

nas relacdes comerciais (e pessoais também).

Uma relacdo saudavel entre cliente e agéncia implica
em estabelecer as regras do jogo com clareza e joga-lo
com fair play, com respeito e com o sentimento de que

tem de ser bom para os dois: um jogo ganha-ganha.
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E, finalmente, destaco a Colaboracao/ Uniao.
Sempre foi importante ter um ambiente
colaborativo. E isso ndo deve mudar. Muito ao
contrario: deve se intensificar. Estamos vivendo
tempos em que as barreiras estdo mais fluidas e
a colaboracao mais presente. Cliente, fornecedor,
veiculo, ferramenta, plataforma, tudo junto

e misturado, somando recursos a agéncia na

formatacdo de soluc¢des criativas.

E preciso ainda que os “concorrentes” de uma
categoria esquecam a competicao por alguns
momentos e se unam no fortalecimento dos

seus negocios.

E preciso fortalecer os movimentos
representativos organizados. Puxando a brasa
para minha sardinha, espero que nédo mude a
confianca das agéncias nos seus representantes

patronais (entenda-se Sinapros e Fenapro).
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https://mindminers.com

A MindMiners é uma tecnologia especializada em solucdes
digitais de pesquisa. Com uma plataforma automatizada
exclusiva e a curadoria de uma equipe altamente experiente,
entregamos inteligéncia de marketing com agilidade,
transparéncia e qualidade de forma acessivel aos mais variados
perfis de clientes. Além disso, contamos com o MeSeems, uma
rede social de compartilhamento de opinides e experiéncias.
Sdo mais de 700 mil usuarios cadastrados e prontos para
responder pesquisas sobre a sua marca, produto ou servico. E
por isso que entregamos nossos projetos na metade do tempo
do mercado.

Operand | CENSO AGENCIAS 2019 | VERSAO RESUMIDA

f in

https://digitalks.com.br/

O Digitalks € a principal empresa brasileira que leva
conhecimento e oportunidades de negdcios através de mais
de 50 atividades anuais, preparando pessoas e transformando
empresas para a nova realidade digital.

Desde 2009, o Digitalks realiza eventos em todo o Brasil,
dissemina conteudo em diversos canais de comunicacdo -
incluindo portal de noticias, revista e TV Online -, realiza cursos
de capacitacdo e conecta pessoas, incentivando a geracdo de
negocios soélidos. Integrante do mesmo grupo corporativo do
iMasters e E-Commerce Brasil, a empresa tem como objetivo
fomentar o setor digital. Saiba mais em digitalks.com.br e nas
nossas redes sociais
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www.ampro.com.br

A Associacdo de Marketing Promocional é a
Unica que desenvolve nacionalmente a teoria e
a pratica do setor de Live Marketing de forma
ampla. Com sede em Sao Paulo, completa 25
anos em 2018 e possui cerca de 300 empresas
associadas, com representacao em varias
regides (sul, sudeste, centro-oeste e norte/
nordeste).
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www.fenapro.org.br/

A FENAPRO - Federac¢ao Nacional das Agéncias
de Propaganda é a representante sindical
patronal da categoria Agéncias de Propaganda.
Em ambito estadual, ha atuacao do SINAPRO

- Sindicato das Agéncias de Propaganda. Em
ambito nacional, cabe a Fenapro atuar em

prol da observancia legal e das melhores
praticas envolvendo a atuac¢ao das agéncias e
seus relacionamentos com clientes, veiculos e
fornecedores.
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APOIADORES

https://appbrasil.org.br

A Associa¢do dos Profissionais de Propaganda, foi

fundada em 29 de setembro de 1937 para congregar

e representar os profissionais da atividade publicitaria
do estado brasileiro de Sdo Paulo no debate dos temas
e desafios do negocio publicitario e do profissional de
comunicacdo. Atualmente é presidida por Enio Vergeiro,

com sede em Sao Paulo, mas com diversos capitulos

regionais pelo Brasil.

https://contentools.com/br/

https://novaescolademarketing.com.br

Foi para ensinar o que ha de mais eficiente,
atual e relevante que nasceu a Nova Escola de
Marketing. N&s acreditamos num marketing
que coloca bons produtos e solu¢des ao alcance
das pessoas que precisam deles. Acreditamos

em autenticidade, em valores como pluralidade,

acessibilidade, humanizacao, utilidade e verdade.

Marketing é uma ciéncia do consumo: entender
0 que as pessoas desejam, quando desejam e
como desejam para atender suas necessidades e

desejos da melhor forma possivel.

Acreditamos em empresas éticas, que
desenvolvem solu¢des que economizam tempo,

maximizam a satisfacdo e geram experiéncias

http://estrategi.ca

Estévao Soares/Estrategi.ca

Autor do Livro Mentropia: um guia para
desenvolver a sua estratégia digital. Hoje é
considerado uma das maiores referéncias do
mercado quando o assunto é Inteligéncia Digital

e Estratégia Digital.

Como consultor, fundou a Estrategi.ca em 2009

onde trabalhou com grandes marcas como CVC,

Wine Vinhos, USP, Submarino,Jhonson&Jhonson.

Também foi convidado como mentor do
Youtube para Estratégias Digitais nos anos de
2016 e 2017. Como professor, ministrou para
pos-graduagdo em instituicdes incriveis como:
USP, SENAC, UNA e ESPM. Através da Estrategi.

ca treinou centenas de empresas em cursos

A Contentools oferece uma solucdo para quem deseja incriveis para seus clientes. Se vocé também

acredita nessa abordagem de Marketing, seja presenciais e online por todo o Brasil.

melhorar sua gestao e produg¢do de conteudos, para
conseguir um processo mais escaldvel e poder alavancar parte da mudanca.

seus resultados com o marketing de contetdo.
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Operand

O Operand é um software de gestdo
para equipes criativas como agéncias de
publicidade, design, marketing, equipes
de tecnologia, universidades entre
outros. Além de organizar e gerenciar as
atividades e prazos de entregas, com o
Operand vocé podera criar propostas,
cadastrar jobs, orcamentos e enviar
tudo para o financeiro.

Teste gratis por 7 dias
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