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Nosso marketing direto saiu do gueto, felizmente!

SILVIO LEFEVRE

A maioria dosanunciantes bra-
sileiros j utiliza ou p uti-

dos anuncianies, o dominio das
terram as do i direto

lizar uma ou mais das ferramen-
tas do marketing direto, a saber:
u mala direta, o telemarketing,
s sealicitando resposts
direta por cupom ou por telefone
©Mm revislas, jomais e em comer-
ciais de TV, os sites de Interner
e muitas outras modalidades de
Midlas € Promogoes que posst-
hilitam & geragio de retorno lme-
diate e mensurivel
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inciantes |4 fosam
ou pretendem ir ainda mais lon-
ge, por melo de um trabalho de-
talhado de construgao e admi
nistragio de databases de clien-

i estd sendo con-
no Brasil.
spenas duse ou
trits agancias podiam afirmar g
possufam know-how em marke-
ting direto, trazido de suas matsi-
zes dos Fstados Unidos.

Mos dlimos anos, porém, sur-
Biram o Brasi vasias agencis
se proclamando.‘especializadas”
arketing direto, e que, em
s desta sspecializaghn, thm
conseguido em wlguns casos con-
quistar 4 conta de grandes clien-
tes, ou parte dela, até entéio com
agénuias generalistas.
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receilas adicionais para as agén-
. em fungio de iniciativas nas
midias tipicas do marketing dire-
10, mas também um fore “gan-
cho” pars a conquista ou a retén-
gio de clientes

Entretanto, da mesma forma
Que as agineias generalistas 7
tinham know-how em marketing
direto, muitos profissionais de
agéncias ditas especializadas em
marketing direto também nio 1#m
know-how de comunicagio e
Marketing de uma forma mais
e, limitando-se aas tec-
da mala dircta ou do
ng # por vezes fam-
bém 35 esperteras ou “armadi-
Ihas” a que se referiu Jayme Ser-
va em recente arigo, em M&M,
Sendo assim incapazes de reali-
zar 4 verdadeirs integraglo do
marketing direls com o marke-
ting global dos clienies,

Pois bem, nos dlimos dois
anos as aglncias generalistas no
Brasil “acordaram” para esta
necessidade de capacitar-se em
marketing direto, geralmente por
pressio dos praprios clientes. E
exipitam e nontar
suas equipes de marketing di-
reto, suas “unidades” de mar-
Eeting direto,

o

um fato a lamentar,
coma afirmou o colega Francisco
Britto em oulro recente armigo em
M&M? (*Sim, 3 gente ‘lemos” mar.
keting direta”)

Pelo contririo, julgames ads. &
imiciativa (us prandee apineine
de se capaciiarem em marketing
direto deve ser aplaudida de pé
1 todos aqueles que desejam a
expansao da auvidade — € prn-
v

e pelus anunclanes,
Yue passam @ ter mais opghes e
condigoes de negociagio, fora
do guetn das especializadas em
marketing direto.

Em nosso entendimento ape-
nas uma agéncia realmente ca-
pacitada em planejamenta de
keting e criagdu de uua
ma sbrangents ¢ que terd condi
gdes de integrar de forma ade-
quada s ferramentas do marke-
ting direto no mix de comunica-
a0 como um todo

De tal forma que da soma deste
know-how em comunic,
este know-how em market

o com
g di-
ot possa resultar uma ag@ncia
mente capacitada pars fazer

Ninguém & dono do
marketing direto e
ninguem pode
afirmar-se mais
conbecedor da
especialidade o
que outros, apenas
por um direito
de antiguidade
ou de “posse’, por
vezes alé mesmo
bastante recente
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grada que hoje se faz

necess

56 uma .lgém ia com

condigies a0 disputar
as mals importantes
conias de anuncianies
cujo marketing implica
necessariamente um
componente de marke-
ting direto.

E & mais ficil

marketing, incorporar o
know-how de marke.
ting direto do que para
Cerios especialistas que
st Pl gakm AdsaneRs g maar-
keting direto incorpa

rarem um know-how mais amplo
de marketing e comunicagiio gue
definitivamente ndo faz pare de
sua cultura simplista, feita de re-
grinhas ¢ axinmas

Que ninguém se iluda. A main-
ria day “cspe
keting direto tem multo clars
desejo de fazer da especialidade
um “cavalo de Trdia " par.
nhar as contas de grandes clien-
tes como um tod

As agéncias generalistas que
montam suas unidades de mar-
keting direro tém mufto claro seu
desejo de integrar a disciplina do
murketing direto 2 seu mix de
marketing ¢ comunicagio. Den-
tre outras motivas também para
defender-se das incurstes dos
especializados” que estio de
alho em suas grandes contas

Mingudm & dane do i keling
direto ¢ ninguém pode afirmar-
se mais conhecedor da especiali
dade do que outros, apenas por
um dlireito de antiguidade ou de
“posse”, por vezes até mesmo
aslante recente

Marketing direte n3o é pana-
céta. E apenas um conjunio de

lalizadas® em mars

hoca-

Heniedd ¢ uma mancina de po-
tencializar as ferramentas que o
markeling e a comunicagio utili-
zam. O marketing direto ndo subs
titui © markeling € nem faz sen-
tide se nido for inegrado forte
mente a0 marketing — e clara-
mente subordinado a este,

Partanta, para Fazer marketing
dierter rom eficdieln & preciza
conhecer profundamente o mar-
keting © saber pratici-lo. E ne
se aspecto a8 agéncias genera-
listas entram na cofrida com
Mt s sunfos do que cer
tos especialistas,

Felizmente, pois assim teremos
cada vez mais verdadeiras profis.
sionais de marketing efetivamen
tetreinidos e capacitados em mar-
keting direto atuando no merca-
do — & ndo apenas profissionals
espovialisias cun certus weenicly-

@ com pouca ou aeahuma
Ao do que seja marketing.
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