Verba de publicidade
chega este ano

“a Cr$ 500 bilhées

- . O.voiume do investimento
publicitario no Brasil em 1982,
o “bolo da propaganda”, se:

gundo Luis Salles, presidente -

da Federacéo. Nacional das

Agéncias de Propaganda, deve’

-|laproximar-se de 500 bilhdes de
cruzeiros, entre antncios feitos
‘(em jorneis, radio, televisdo,

promog¢éo em pontos de venda,-

mala direta e outros meios pro-
mocionais. .

Para ele, os anunciantes
deverdo aumentar o nivel de
investimento em propaganda,
porque o mercado consumidor
ainda esti em fase de retragéo,
obrigando as empresas a ado-

tarem msiores esforcos de ven--
da e dentro desse espirito de.

- |maior esfor¢o de venda, a pro-

paganda desempenha um pa- )

pel importantissimo.

Além: da época da reces-

sao, Salles considera que o con-
sumidor hoje no Brasil esta
mais conisciente a respeito das
ofertas q.ae lhe sdo apresenta-
das e isso faz com que o merca-
do esteja cada vez mais compe-
titivo. “Clonsequentemente —
explica -- exige por parte do
anunciante técnicas mais efi-
cazes para disputa no mercado,
e a propaganda é uma dessas
técnicas. Na verdade, éssa pos-
tura teve infcio em 1980, conso-
lidou-se ¢m 1981 e deve prosse-
guir em 1982, A propaganda
serd, este ano, um dos grandes
trunfos na guerra mercadolégi-

ca”. Em 1980, o bolo da propa-

ganda fo' de Cr$ 105 bilhdes e
em 1981 estima-se esteja em
torno de Cr$ 230 bilhdes.

A criagdo da Associagéo
Brasileira de Anunciantes de-

monstr:: que s mentalidade do
anunciente brasileiro comega a
mudar i~ que ele passa a conce-
ber a' propaganda como uma

. das armas mais eficazes para o

consum> numa economia de .
mercad>. Mémbros da Compa-
nhia Ar.tarctica Paulista consi-
deram que a propaganda é hoje
0 eleme 1to propulsor do desen-
volvime ato de qualquer empre-
sa. “E a tal histéria — argu-
menta um dos diretores — o
produtn pode ser excelente,
mas se 1inguém souber de sua
existénia, ele ndo sai da fa- -
brica.”

“D:+ outro lado -« prosse-
gue — s6 a propaganda. néo
resolve, porque o cohsumidor
compra uma vez, experimenta’
e nao compra mais, A propa-
ganda »nquanto elemento de.
velcula; &0 nédo pode excluir a
necessiiiade que o produto te-
nha alti: qualidade, porque se.a
propag:inda veicula e impulsio-
na a compra, a qualidade do
produtc € o elemento responsé-
vel peli manutencéo do nivel
de vendas.” :

‘Pa-a a Comparhia Antarc- |

tica Pa ulista, a verba aplicada’
em proyaganda é considerada
como {1vestimento, porque a
propaganda “é fundamental
para estabelecér a ponte entre
o prodi:.to e o.consumo e é a
melhor forma de se obter um -
resultacio satisfatério & nivel
de uma atividade empresarial.
E impcrtante que a-empresa
disponlia de um bom esquema
promoc:onal, onde a criativida-
de e a qualidade do trabalho
tenhan. peso muito grande no

_sucessc ou néo das vendas'™:




