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DIVULGACAO

COMO A COMUNICAGAO PODE
AJUDAR O SEU NEGOCIO A VENCER
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Tracar uma estratégia cuidadosa de
divulgacao e cumprir o planejado sao
ferramentas necessarias para empresas
que pretendem se destacar no mercado

—

Nao basta ter o melhor produto ou servico para oferecer,
a comunicacao é essencial para fazer boas vendas e
conseguir clientes. A propaganda pode até nao sera alma
do negbcio mas, certamente, é parte indispensavel dos
resultados que ele é capaz de alcancar.

Para comecar, vamos diferenciar divulgacao e comunica-
cao, que tém relacao entre si mas nao sao sindnimos.

A divulgacao é a responsavel por tornar a sua marca e os
seus produtos conhecidos pelo publico. Ela consiste de
informacao, apresentacao, persuasao, demonstracao.




A comunicacao é o formato em que a divulgacao é
realizada. Para definir a forma de falar com o seu publico,
otom e alinguagem que serao utilizados, portanto, o
primeiro passo é conhecer o perfil da sua clientela e
analisar como conversar com as pessoas potencialmente
interessadas no que a sua empresa tem a oferecer.

DIVULGACAO

Além de mostrar os seus servicos ou produtos ao
publico-alvo, a divulgacao pode ter como objetivos
apresentar o seu negocio ao mercado, informar sobre
parcerias, aumentar a percepcao de marca, formar
opiniao das pessoas ou mesmo mudar uma imagem
negativa ou erronea. Resumindo: divulgacao nao tem,
necessariamente, como meta final aumentar vendas ou
obter resultados imediatos.

Segundo Armstrong e Kotler, os objetivos da divulgacao
podem ser organizados em trés grandes blocos: informar,
persuadir e lembrar.
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Informar envolve fazer com que as

pessoas saibam e conhecam:

- Contar ao mercado sobre um novo produto

- Sugerir novos usos para um produto

- Informar ao mercado uma mudanca de preco
- Explicar como o produto funciona

- Descrever os servicos disponiveis

- Corrigir falsas impressoes

. Reduzir receios dos compradores

- Desenvolver uma imagem da empresa

Persuadir envolve fazer com que

alguém se convenca ou se sensibilize
sobre uma necessidade:

. Desenvolver preferéncia de marca
- Encorajar a mudanca da marca

- Mudar a percepcao dos compradores com relacao aos
atributos do produto

- Persuadir clientes e potenciais clientes a comprarem
agora

- Persuadir os compradores a receberem a visita de um
vendedor

Lembrar significa trazer a memoria,

ou seja, recordar:

. Lembrar os compradores de que o produto pode ser ne-
cessario em breve




. Lembrar os compradores onde encontrar o produto

- Manter o produto nas mentes dos compradores em
periodos de baixa estacao

- Manter o produto em posicao privilegiada nas mentes
dos compradores

. Lembrar os consumidores de que a marca é ativa e
preocupada com o meio ambiente

Fonte: Principios de Marketing, Gary Armstrong e Philip Kotler
(Prentice Hall Brasil, 2007)

COMUNICACAO

Os 5 elementos fundamentais que estao presentes em
toda e qualgquer comunicacao, os quais necessitam da sua
atencao, sao:

Emissor: quem deseja transmitir uma mensagem (sua
empresa)

Mensagem: o assunto que sera transmitido (produto ou
Servico)

Receptor: quem recebera a mensagem (clientes e poten-
ciais consumidores)

Codigo: a forma como a mensagem sera transmitida, po-
dendo ser verbal (através de palavras), nao-verbal (com
desenhos, imagens, gestos, sons), escrita, informal, com
uso de emojis e abreviaturas tipicas das redes sociais,
memes etc.

Canal: local em que a mensagem sera divulgada (posta-
gem em rede social, blog, propaganda, faixa na fachada
da loja, audio enviado por WhatsApp etc.)
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"% Sua Amiga

Vamos tomar
um cafe?

@ Mensagem

Se vocé manda uma mensagem por WhatsApp
para convidar um amigo para tomar um café:

- VVocé: emissor
- Seu amigo: receptor
- Mensagem verbal: Vamos tomar um café?

- E nao verbal: emoji




O RUIDO

Chamamos ruido quando alguma interferéncia nao
planejada desvia a mensagem que o emissor (VOCé)
desejava passar ao receptor (seu publico). Pode ser uma
palavra ou frase, ou mesmo uma imagem, que possa

ser interpretada de modo diferente ao que se pretendia
que fosse. Cuidado com palavras de dupla sentido,
termos com conotacao politicamente incorreta, imagens
confusas ou canais de comunicacao inadequados para
aquele publico que se procura atingir.

Além do publico externo, formado por clientes,
investidores, mercado, fornecedores, concorrentes

e parceiros, é de extrema importancia planejar com
cuidado a comunicacao interna. O dialogo transparente
com colaboradores evita o surgimento de davidas,
fofocas e desconfianca.




DIVULGACAO

No momento de divulgar seu negécio, € bom ter em
mente que a qualidade deve ser privilegiada no lugar da
quantidade. De nada adianta todo mundo conhecer a
sua marca, se vocé nao conseguir fechar bons negdcios.
Para alguns modelos de negbcios, guanto mais pessoas
atingidas, melhor. Mas a grande maioria precisa
conversar com as pessoas certas, isto é, que realmente
irao aderir ao seu produto ou servico.

7 ETAPAS DA DIVULGACAO
VITORIOSA

Defina os
Defina o objetivos da Planeje Monitore e
publico-alvo comunicacdo  as acoes melhore

Defina a proposta Defina os meios Execute
de valor de comunicacao as acoes




1: Defina o publico-alvo

Quem sao as pessoas ou empresas que vocé deseja alcan-
car com a divulgacao? Para isso, defina seus clientes nas
seguintes categorias:

- Proporcao entre homens e mulheres

- Faixa etaria: sao criancas, jovens, adolescentes, adultos,
idosos?

. Classe social
. Renda
. Estado civil

- Ocupacao: sao aposentados, estudantes, empregados?

- Onde eles residem: em qual regiao? Areas urbanas ou
rurais?

- Nivel de instrucao educacional?

De posse dessas informacoes, vocé pode construir uma
nersona, isto €, um modelo de como é o seu publico-
alvo. Personas sao personagens ficticias, pautadas na
realidade, que ajudam a imaginar o cliente para quem a
comunicacao vai falar. Sao inspiradas nos clientes atuais
ou potenciais do negocio.

Aideia é pensar em alguns personagens, delimitando os
habitos de consumo, preferéncias, necessidades e outras
caracteristicas que permitam desenhar um perfil de cada
persona, normalmente 3 ou 4 a depender da empresa.

Algumas perguntas que podem ajudar na definicao das
caracteristicas das personas sao:




- Do que essa pessoa gosta’

- Como é a rotina dessa persona?

- Qual é o seu estilode vida?

. Como ela pensa?

- Quais sao suas ambicoes e desafios?

- Quais sao seus hobbies?

- Quais sao suas principais dores, necessidades e desejos?

. Como a sua empresa pode ajudar a persona com seus
problemas?

Existe uma ferramenta colaborativa chamada mapa de
empatia, que ajuda o empreendedor a se colocar no lugar
de cada persona. Conversando com os clientes, analisan-
do as redes sociais ja existentes e fazendo um exercicio
de imaginacao, tente responder as seguintes questoes:

O gue ele

?
PENSA E SENTE? s

-

O gue ele

ESCUTA? |

O gue ele
FALA E FAZ? -
| . I




MAPA DE EMPATIA

O que pensa e sente?

Como a persona se situa em relacao ao mundo? Quais sao
as suas preocupacoes e os seus sonhos?

Quem sao as pessoas que a influenciam a persona, e
quais sao as midias que a impactam? Quem se comunica
comela?

O que vé?

Como é o mundo em que a persona vive? Quais sao os
anlncios, as imagens, as pessoas a que ela esta exposta
noseudiaadia?

O que fala e faz?

Sobre o que ela conversa, quais sao seus hobbies, como é
a sua atuacao profissional e pessoal?

Quais sao as suas dores?

O que ela teme, quais as suas frustracoes, o que ela
deseja e sente que nao tem condicoes de obter, quais
obstaculos a separam da realizacao dos sonhos?

Quais sao as suas necessidades?

O que é sucesso para sua persona? Onde ela quer chegar?
O que acabaria com seus problemas? Quais dessas solu-
coes a sua empresa poderia oferecer a ela?




2: Defina a proposta de valor

De posse da ultima resposta na formulacao da persona,
que resume as maneiras pelas quais a sua empresa pode
resolver os problemas do seu publico-alvo, cabe avaliar
como a sua oferta de produtos e servicos traz solucoes,
alivio e ajuda os consumidores a suprir as necessidades
gue eles tém.

A proposta de valor contempla a solucao que sua empre-
sa oferece ao publico-alvo e o momento ou situacao em
que essa solucao é necessaria para eles.

Entender claramente qual é a sua proposta que tem valor
para o seu publico - e conseguir comunicar isso - € cons-
truir a percepcao da sua clientela em relacao a sua marca.

3: Defina os objetivos da comunicagao
A comunicacao serve para:

. Contar uma novidade

. Lancar um produto ou servico

. Apresentar uma oportunidade
- Apresentar uma parceria

- Divulgar uma promocao

- Fortalecer a marca

- Atrair

. Sensibilizar

- Amenizar eventual problema ou crise




A regra aqui é: nao existem regras. A maneira de
conversar com o seu cliente vai depender de quem é vocé,
quem € seu cliente, qual o motivo e o momento dessa
comunicacao. Se o objetivo for vender algo ou provocar
alguma acao especifica, a comunicacao deve se encerrar
com um chamado a acao: curta, compre, conheca, facaja
a sua matricula, baixe aqui o seu e-book etc.

Mas se o0 objetivo da comunicacao for desejar um feliz
aniversario, um 6timo ano novo ou situacoes do género,
nao tente “empurrar” uma oferta ao cliente. Esse é o
tipo de deslize que poe toda a conquista da situacao de
empatia a perder!

4: Defina os meios de comunicacao

Nao existe uma midia ideal, o que ha é a mais apropriada
para aquela conversa. Conforme o alcance desejado,
tema, objetivo e outras variaveis, pense se vale atingir
todo o plblico de uma s6 vez ou customizar a conversa e
dividir a comunicacao em diversos canais.




5: Planeje as ac¢oes

Hora de se fazer mais perguntas! Antes de sair comuni-
cando, € preciso pensar no objeto e no objetivo de fazeé-lo.
Pense cuidadosamente nas seguintes questoes:

-Oque?

- Quando?

- Onde?

- Para que?

- Como?

. Quanto tempo, dinheiro e energia?

- Durante quanto tempo?

6: Execute as acoes

Nessa etapa, a maior decisao € sobre quem vai contribuir
na comunicacao. Vocé podera contar com toda uma
equipe profissional, formada por redator publicitario,
designer, fotégrafo etc. Mas como sabemos, a realidade
é que muitas vezes a mesma pessoa é responsavel por
todas as acoes da empresa (vocé). Entre um cenario e
outro, as ferramentas gratuitas, como o canvas, podem
ajudar o empreendedor de boa vontade a atuar quase
como uma agéncia de publicidade simplificada. Também
é fundamental se espelhar em estratégias vencedoras
que estao dispersas pelo mercado, ou seja, ir atras de
informacao de qualidade. Talvez a dica primordial para
quem esteja nesse estagio seja fazer bons cursos online,
como os oferecidos pelo Sebrae.



https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline

7: Monitore e melhore

Utilizar indicadores previamente designados para
mensurar o alcance de suas acoes € a melhor forma

de confirmar se os resultados foram alcancados,
implementar mudancas de rotas e basear as proximas
comunicacoes. O pior dos indicadores € a mera opiniao!
Antes mesmo de iniciar o processo, vocé deve selecionar
como irda medir o retorno. Pode ser por faturamento,
contatos, acesso ao site, entre diversas possibilidades.

Se desejar medir o desempenho de forma mais
profissional, pode contratar as métricas dos servicos de
internet, como o Google Analytics.

Por fim, um lembrete: a comunicacao é a sua empresa
—ou seja, vocé — conversando com seu cliente. Nao faca
de uma pratica ancestral um bicho de sete cabecas e, por
outro lado, nao descuide dela nem por um momento.

A conversa tem que ser fluida, natural e constante, de
forma a gerar entendimento entre todos os envolvidos.

Se vocé ainda nao domina as ferramentas de
comunicacao online, esta em atraso em relacao
a sua concorréncia. Entao, corrae facao
curso Marketing Digital para sua empresa.



https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline/marketing-digital-para-sua-empresa-equipe-comercial,12e7125576a4e710VgnVCM100000d701210aRCRD

Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas

0800 570 0800 / www.sebrae.com.br



