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Introducao
O que € um planejamento de campanhas?

Por que vocé precisa de um planejamento?

Passo a Passo: como montar um planejamento de midia
Principais erros no planejamento de campanhas para vocé evitar
Acompanhamento e otimizag¢ao de campanhas

Cliente F.C.
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A principal dor para muitos empreendedores é
saber que possuem um negocio em potencial,
mas estao com dificuldades em divulga-lo e dar a
ele a visibilidade que ele merece.

Se esse também € um desafio rotineiro para
0 seu negocio, acredito que um dos principais
problemas é a falta de um planejamento de
campanhas de marketing digital.

O objetivo dessa estratégia é assegurar que
as campanhas sejam estrategicamente
pontuais e consigam dar o retorno esperado,
quando estamos falando de um investimento
realizado em marketing.

Para compreender mais, confira
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O principal foco do planejamento de campanhas
€ garantir que o objetivo dos investimentos nas
acoes de marketing sejam alcancados. Muitas
vezes, ao fazer um investimento x em uma
publicidade nas redes sociais, por exemplo, o seu
resultado é muito inferior do que vocé estava
esperando, o que causa uma grande frustragao.
O plano de midia trabalha informagdes precisas,
como: meta, formato, dados de inicio e fim

de campanha, registro dos testes, principais
variaveis e segmentac¢oes. Quando se fala

em midia e desempenho, é extremamente
importante ter esse guia de modelo, para que nao
jogue dinheiro no lixo e esse investimento seja
realmente aplicado.
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Com essas informacdes em sua posse, as suas
acoes de marketing conseguem nao so6 alcangar
resultados mais positivos, como também por um
custo menor.



\ O QUE SAO

. TAMPANHAS
DE MIDIAE

" PERFORMANCE?
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Existem varios tipos de campanhas de midia e nao para um publico diverso, que esta sendo
performance. Todos eles variam de acordo com concorrido por outras dezenas de campanhas de
a plataforma em que se encontra o conteudo. outras empresas.

No Instagram, por exemplo, as campanhasde

midia aparecem tanto nos stories quanto ) Ter esse direcionamento estratégico
no feed e informam que aquele : A vai fazer cada centavo investido
conteudo é patrocinado. Esse k. Vvaler a pena. Assim, como o
conteudo na rede social & exemplo do Instagram,
€ muito estratégico, existem diferentes
ja que o Instagram estratégias para o
buscasempre filtrar Facebook, Linkedin,
os conteudos mais YouTube, Twitter,
relevantes para TikTok, Google e
usuario. Assim, as 0S outros canais
suas postagens mais. Cada um
nunca conseguem deles possui as
chegar para todos suas proprias
0s seus seguidores peculiaridades, o
realmente. que vai demandar
bastante do seu
planejamento de
campanhas.

Isso acontece porque %
o objetivo do Instagram °
€ evitar que o feed das

pessoas fique

cheio de propagandas e
conteudos de marcas e consiga
mostrar as fotos ou videos dos

Dessa forma, empresas
que utilizam dessa
estratégia, alcancam um
publico maior, por meio de um

outros usuarios, que € a proposta inicial da investimento, e consequentemente

rede social. Dessa forma, conseguir segmentar conseguem ser mais enfaticas em suas

e montar um planejamento de campanha campanhas. Pode parecer dificil, mas nao se
estratégico € fundamental para que o seu preocupe, o objetivo aqui é te ajudar a montar
conteudo patrocinado chegue somente para um planejamento estratégico para o seu negocio.

as pessoas que sao seus potenciais clientes e
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POR QUE VOCE
PRECISA DE UM
PLANEJAMENTO?

Quando o planejamento de campanhas de marketing € bem elaborado,
ele contém todas as informacgdes, passos e objetivos para uma divulgacao
de sucesso. Dessa forma, ele sera fundamental para que haja coeréncia
entre campanhas de marketing, os objetivos da empresa e as expectativas
dos lideres e colaboradores.

E isso nao limita apenas ao marketing digital. Embora a internet possua
erramentas que vao impulsionar a visibilidade, trabalhar com nimeros
assertivos e estratégias mais pontuais, as midias tradicionais como TV,
jornais e radio também podem ser contempladas por um planejamento de
campanhas, ja que cada empreendimento lida com diferentes publicos e
por isso, é preciso diferentes estratégias.

PENE!

Além dos beneficios citados Focar em metas estratégicas,
anteriormente, algumas vantagens no lugar das chamadas meétricas
de se trabalhar com o planejamento de vaidade;
de campanhas sao: Trabalhar com or¢amento
destinado a cadaacao, facilitando
o controle dos resultados;

Maior capacidade em utilizar

Otimizar as campanhas nos
canais de maior conversao e
engajamento. dados de desempenho;

Trabalhar com métricas e agoes Identificar os melhores tipos de
de acordo com cada publico; abordagem.
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COMO MONTAR

UM PLANEJAMENTO

O planejamento de midia é o primeiro passo para
ter uma campanha de marketing bem sucedida.
Para te ajudar a trabalhar com tantos dados de
maneira assertiva, elaboramos um passo a passo
para te ajudar a montar o seu planejamento de
midia. Acompanhe:

Antes de olhar para o futuro, é preciso olhar
para o passado e o presente e aprender com
eles. Se a sua empresa ja utilizou de campanhas
anteriormente, o primeiro passo é levantar os
dados que deram certo e os que nao deram,
para conseguir compreender as peculiaridades
do seu negocio o mais rapido possivel. Dessa
forma, otimize essas informacgoes, focando em
melhorar aquelas que deram certo e tentando
compreender o porque de certas estratégias nao
terem performado bem.

No entanto, se a sua empresa nunca fez nenhum
tipo de campanha o primeiro passo € pegar todas
as informagdes que vocé possua da atual situagao
do seu negocio, como margem de lucro dos
produtos, atual volume de vendas, benchmarking,
como esta o faturamento, market share,
desempenho em métricas dos colaboradores,
posicionamento da sua marca, satisfacao dos
clientes nas redes sociais, analise estratégica de
processos internos, fluxos de trabalho e qualquer
outra informacao que possa ser interessante para
criar uma estratégia de vendas.

Ter essas informacoes serao fundamentais para
que vocé consiga ter uma visao do panorama
atual e consiga ver quais sao os pontos que
podem melhorar, o que nao esta tao bom quanto
imaginava e quais estratégias tém funcionado.




Se vocé procurar por outros passo a passo de

um planejamento na internet, a maioria de les
comeca aqui. De fato os objetivos que serao
definidos nessa etapa sao importantes, mas

€ preciso saber para onde a sua marca esta
caminhando, para definir as melhores estratégias.

Ciente do cenario atual, é preciso definir o
objetivo. Uma campanha sem objetivo é como

se fosse remar no alto-mar sem um bussula:
qualquer direcao tanto faz, mas no fim das contas
vocé devera até estar remando em circulos, o que
causara um gasto de energia e tempo e em breve
0 pior vai acontecer.

~ &

w4/ L]

Alguns exemplos comuns de objetivos de
campanha sao:
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-

Reforgar a imagem institucional;

Alcancar novos leads;

Vendas;

Divulgar um novo produto;

Melhorar o engajamento nas redes sociais;
Informar.

Tendo como base um desses objetivos, sera muito
mais facil sequir as proximas etapas

dentro das ferramentas de gerenciamento de
campanhas dos canais (Instagram, Face book,
Google, Bing e etc).




KPls sao os indicadores chave de desempenho.
S3o eles que vao mostrar se a sua estratégia esta
funcionando ou ndo. Para cada objetivo escolhido,
existirao KPIs que vao indicar se a campanha

esta funcionando devidamente. Se o objetivo for
o classico "aumentar as vendas” entao os KPIs
que precisarao de uma aten¢ao maior sao os que
envolvem o CPL (custo por lead), por exemplo.

Lembre-se: o objetivo da sua campanha

- escolhido na etapa anterior - precisa ser
mensuravel. Ou seja: se o objetivo principal for
vendas, € preciso identificar se durante a agao da
campanha, o numero de vendas aumentou. Para
otimizar ainda mais essas estratégias, € possivel
trabalhar com estratégias de marketing que vao
te ajudar a identificar de onde estao vindo os seus
clientes que estao comprando: é do Facebook? Da
campanha no Google?

[\

Quem sao as pessoas que serao impactadas com
a sua campanha? Existe um ditado que fala que
nao devemos tentar agradar todo mundo ou
vamos acabar agradando ninguém.

E esse ditado pode ser encaixado aqui. Quando se
tenta abracar publicos demais em uma campanha,
vocé acabara desagradando a maioria - para nao
falar que é todo mundo. E fundamental que toda
a sua estratégia de segmentacao esteja muito
bem documentada, pois ao fazer isso, fica mais
facil ver caminhos de melhoria. Para garantir que
sua campanha possa alcangar apenas pessoas que
sao alinhadas com a sua empresa, escolha um
foco estratégico.

DICA DE OURO:

Vocé sabe a diferenca de publico-alvo,
persona e Ideal Customer Profile? E
normal que muitos estrategistas de

“personalidades” para o negocio, mas
nao tem elas muito bem definidas. Isso
€ um erro grave!

‘ marketing tenham uma nog¢ao dessas

ﬂ Para essa etapa, é fundamental que

todas as trés estejam muito bem
definidas, pois acredite, vocé nao é a sua
persona!
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Principalmente para aqueles negocios que

estao tendo dificuldade em alavancar as suas
atuais estratégias nas campanhas, € muito
importante que a fase de testes seja colocada

em pratica. Nessa fase algumas praticas, como o
de Teste A/B, sao fundamentais. Nesse método,
sao selecionados dois grupos: o de controle

e o experimental. O primeiro € chamado de
referéncia e vocé vai direcionar para ele uma
landing page, por exemplo, com informacgdes e
estratégias que vocé costuma utilizar. O segundo,
porém, tera uma alteracao, para vocé testar se um
CTA diferente, por exemplo, é mais eficaz.

Para te ajudar a ter esse controle, o teste A/B
costuma ser feito contendo apenas uma variavel,
pois ela ajuda a fazer um teste muito preciso.
Mas, como a sua fase de testes pode ser longa,

é possivel fazer varios pequenos testes, antes de
lancar a sua campanha. Essa pratica, que é muito
simples, permite que quando vocé fizer uma
campanha com investimentos muitos maiores, ela
consiga alcangar o maximo do seu potencial para
o seu publico.

E importante lembrar que os teste que vocé
pode - e deve - fazer podem ser para infinitas
coisas, como CTA, imagem, formato do conteudo,
canal escolhido, cores utilizadas, horario de
divulgacao, dia da semana e tudo que possa ser
alterarado de alguma forma. Na Cliente F.C, por
exemplo, utilizamos a prova de canal. Quando
um cliente comega com a gente, realizamos uma
série de testes muito estratégicos para levantar
os principais dados sobre o que funciona melhor
para cada cliente. Essa sequéncia de testes vai
direcionar nossos esfor¢os futuros, otimizando as
campanhas de marketing digital, por exemplo.




Antes de colocar a mao na massa, € preciso ter o Se todas as etapas tiverem sido concluidas com
pensamento estratégico para campanhas. éxito, chegou a parte de criar um planode

Para o objetivo que vocé quer
alcancar, pense (e documente!)
em varios tipos de design, se o
conteudo fica melhor em video
ou em fotos e até qual copy
ficaria melhor na legenda e no
conteudo escrito.

Ter esse momento vai
ser muito importante,
pois sera possivel
compreender cada
decisao tomada de
maneira estratégica

e nao ter ficado no
achismo. Assim, caso
dé certo ou errado,
serd mais facil
descobrir o porqué.

acao para a sua campanha de

j\ marketing digital.

Dessa forma, crie um cronograma
que seja simples, mas eficaz,
e que possa deixar todo o
escopo da campanha muito
\ ‘ / bem alinhado. Para garantir
que isso acontega, antes
de colocar a sua campanha

/
N

— - em acao, certifique-se
- —~- que ela tenha as seguintes
respostas:
e \
pd

Qual é o objetivo
da campanha?
O que sera feito?
Quem sao os
esponsaveis por ela?
Em quais canais
ela sera divulgada?
Quando ela comeca
e quando termina?
Quais praticas ou softwares serao
utilizados para colocar ela em agao?
Qual é o orcamento disponivel?

Respondidas essas perguntas, o seu
planejamento de campanha esta pronto!

No entanto, ndo é porque o seu planejamento de campanha acabou que o seu trabalho terminou.
Tendo feito toda a documentagao e colocado a sua estratégia para funcionar realmente, é preciso
acompanhar a sua campanha. Nao espere ela terminar para saber se ela deu certo ou nao. Um dos
principais beneficios do marketing digital é conseguir pausar e/ou otimizar campanhas enquanto elas
ainda estao rodando. Para evitar jogar o seu dinheiro fora, crie uma rotina de acompanhamento.



PRINCIPAIS ERROS NO
PLANEJAMENTO DE
CAMPANHAS PARA
VOCE EVITAR

Segundo um levantamento pela USC Annenberg, ‘
89% dos entrevistados acreditam que o plano ~y
estratégico € uma funcao-chave para uma

empresa. Assim, nao importa se o seu negocio \‘
lida com grandes ou pequenos investimentos de

campanha, ele precisa de um planejamento para

alcancar resultados melhores. &

Listamos a sequir, 0s principais erros ao montar
um planejamento de campanha para vocé evitar
na sua empresa e assim, conseguir melhores

resultados. Confira: .

PUBLICO-ALVO E
PERSONAS MAL
ELABORADOS

Sim, eu sei, ja falamos dele anteriormente, mas é
que esse erro é tao comum e grave

gue merece um espago para pontuar a
importancia dele aqui! No momento da
elaboracao da sua persona, publico-alvo e ICP,
esteja ciente que é importante que elas sejam
criadas com dados, levantamentos e muito
estudo. Criar essas “personalidades” com base no
achismo é um erro grave, que nao so vai impedir
que o seu negocio consiga ter bons resultados,
mas impactara em toda a sua campanha.

Uma persona, por exemplo, precisa ter bem
respondido: quais sao as dificuldades dela, quais
sao os objetivos, porque ela € a sua persona,
como o seu produto pode ajuda-la, como ela
costuma consumir informacgdes, habitos, desejos,
rotina, expectativas, ambicdes e outros pontos
mais. Quanto mais detalhes tiver a sua persona,
mais facil sera para impacta-las realmente.

Se essa estratégia nao estiver muito bem
reformulada, vocé estara jogando o seu dinheiro

fora, impactando pessoas fora do seu ICP
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OBJETIVOS MAL
PLANEJADOS

E comum que logo de cara, todos almejem que
a sua campanha seja voltada para ven der, que
ela consiga trazer muitos resultados positivos,
vendas em grande quantidade... mas nao é por
ai. podem e devem ser elaboradas com outros
objetivos. Um negocio, por exemplo, que ainda
possua uma maturidade digital muito pouco
definida, que precisa ter estratégias, personas,
objetivos e KPIs para serem elaborados precisa
primeiro, ter essa maturidade. Por isso, quando
falamos la tras dos varios objetivos que sua
campanha pode ter, € muito importante levar
em consideragao os que vao além de apenas
ajudar a vender. Sim, sabemos que vender € o

CAMPANHAS SEM

mais importante, mas para fazer isso bem feito, é
preciso paciéncia e estratégia.

Nao é atoa que o funil de vendas existe e tem
funcionado tao bem! Nao sao todas as pessoas
que estdao no momento de compras. Dessa forma,
antes de efetuar uma aquisicao, os leads passarao
por um momento de aprendizado e quem estiver
ao lado dele, en sinando-as, sera fundamental

no momento da decisao de compras. Seja essa

pessoa!

ACOMPANHAMENTO

Um dos erros mais perigosos é a falta de
acompanhamento das campanhas. Isso porque

o marketing digital permite que elas sejam
monitoradas em tempo real com dados: quantas
pessoas estao sendo impactadas, quais estao
clicando no anuncio, quem sao essas pessoas e
por ai vai. No entanto, é possivel, que mesmo
que com um planejamento muito bem elaborado,
que algo tenha ficado sem ser resolvido e que
nem era do seu conhecimento, porque é uma

peculiaridade do seu negdcio, e por isso, a
campanha nao esta performando como deveria.

Para garantir que isso nao acontega, mantenha o
monitoramento proximo de vocé. Crie uma rotina
para analisa-lo, estuda-lo e validar se esta tudo
dentro dos conformes. Se nao estiver, existem
alternativas: parar a campanha ou modificar
alguma coisa nela para levar resultados melhores.




ACOMPANHAMENTO
E OTIMIZACAO
DE CAMPANHAS

Ja que estamos falando em acompanhamento de campanhas, decidimos
criar um topico exclusivo de analises e relatorios de indicadores que vocé
deve se atentar quando estiver monitorando a sua campanha. Como
explicamos, é claro que cada indicador sera mais importante de acordo com
o objetivo da sua campanha, no entanto, existem alguns que sao chave e
mesmo nao sendo tao importantes, é preciso ficar atento.

ALCANCE

Se o seu publico-alvo e persona estiverem muito bem definidos, o alcance
€ um indicador-chave importantissimo, pois ele representa o numero de
pessoas que tiveram contato com a sua campanha.

FREQUENCIA

A frequéncia é o indicador que aponta para o numero de vezes que a mesma
pessoa viu o seu anuncio. Alguns negocios possuem uma peculiaridade que
€ preciso que uma mesma pessoa veja 0 mesmo anuncio duas ou mais vezes
para interagir ou clicar.

No entanto, outros podem ser mais simples, e basta o contato Unico para
se tornar um lead. E importante que vocé esteja ciente em qual grupo a
sua empresa esta. Enquanto o primeiro costuma ser associado a vendas
complexas, o segundo costuma estar ligado a vendas simples. No entanto,
isso nao é regra. De qualquer forma, é importante estar ligado nesse
indicador, pois uma frequéncia muito alta pode ser negativa para a sua
campanha, pois seria mais interessante que mais pessoas tivessem contato
com a sua campanha invés de ser a mesma pessoa de maneira recorrente.

Além disso, quando uma campanha é apresentada varias vezes a mesma

pessoa e ainda sim ela nao conseguiu converter, € um sinal que algo precisa
ser revisto.
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CUSTO POR PONTO

Também chamado de CPP, o Custo por Ponto

€ o indicador que aponta a quantidade de
investimento necessario para alcangar o objetivo
da sua campanha, seja ele qual for.

Ele € muito importante nao so6 porque da um
valor bem proximo do quanto vocé precisa
investir, mas porque mostra que para objetivos
diferentes (vendas, divulgar a marca, melhorar
engajamento) sao necessarios valores diferentes.

CUSTO POR MIL

O CPM é o valor que vocé precisa investir para
alcancar mil impressdes. Indiferente do objetivo
da sua campanha, esse indicador € muito
importante, pois quando falamos em campanhas
digitais, vocé vai descobrir que é muito facil
consequir alcancar mil pessoas, e por isso, esse
indicador se torna uma base.
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NOS VESTIMOS
A SUA CAMISA!

O QUE FAZEMOS?

On-line, Off-line... A Cliente F.C. tem experiéncia
de sobra em todo tipo de conteudo, criagao,
campanhas e até aqueles jobs mais urgentes.
Somos especialistas em entregar o que a sua
marca precisa, de forma agil e eficiente. Agéncia
de Propaganda, Marketing Digital, Publicidade.

COMO SOMOS

Menos burocracia, mais contato, mais agilidade.
Mais clientes dizendo “era isso que eu queria”...
Porque, afinal, planejamento eficiente,
criatividade com jogo de cintura e qualidade é
obrigacao!

Desde fevereiro de 2014, aqui nao tem
metodologia, tem experiéncia! Na Cliente F.C.
a gente tem jogo de cintura e o trabalho é
desenvolvido sob medida para a necessidade
do cliente, afinal é o time dele que esta ali,
no mercado, disputando lance a lance. E nos
jogamos nesse time!

A Cliente F.C. tem esse nome porque veste a
camisa. E ndao tem camisa que ndo caia bem no
nosso time. O nome disso é flexibilidade para
entregar o que é preciso. Porque criatividade,
planejamento e qualidade no atendimento

€ obrigacao de qualquer agéncia e nao um
diferencial competitivo.
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