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Vocé esta cansado de ouvir sobre o Intenso
crescimento do mercado digital e suas midias?
Milhares de empresas ja adotaram plataformas
e estratégias de venda online e muitas outras
ainda pretendem entrar neste cenario tao vasto.
Assim, a maioria dos especialistas tratam sobre a
Importancia de estar presente na web mas ninguem
de fato discute uma questao tao crucial: como ser
relevante num mercado tao competitivo?

Criar um plangjamento de midias focado nos
Interesses de sua empresa e consumidor pode
parecer complexo, mas é fundamental para sua
marca garantir credibilidade e alcancar o tao
desejado reconhecimento e retorno dentro de um
mundo extenso e versatil: o digital.

Pensando nisso, o time de especialistas da
Raccoon Marketing Digital desenvolveu este e-book:
para te gudar a entender melhor como trabalhar
com as diferentes midias disponiveis.

fleRin

Em qual investir? Qual trara mais retorno? Quais devo evitar?
Todas essas perguntas serao respondidas neste material, com
toda a expertise de nossa equipe. Conheca algumas das pessoas
responsaveils pelo conteddo:

Luiz Fernando Ruocco
Coordenador de Midias

Felipe Carvalho Guilherme Speglich lan Brant
Gerente de Marketing Coordenador de Midias Gerente de Marketing
e Midia e Midia

Vinicius Andrade Patricia Lopes Quina Marcelo Biondi Maia
Gestor de Conteudo Coordenadora de Midias Gerente Comercial

Se vocé quer melhorar os resultados de sua empresa
ou simplesmente aprender mais sobre o assunto, esse
e-book é ideal!
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Definir os objetivos de uma empresa ou de uma
de suas areas é uma tarefa bastante complicada,
especialmente caso as pessoas responsavels por sua
execucao nao saibam exatamente como fazé-lo . E
acredite, muitos nao tém a menor ideia.

fHeRin

Talvez vocé ja tenha escutado uma expressao
que diz "objetivos sao tirados do bolso"”. Por exemplo,
Imagine que sua empresa faz seguros de vida e sua
média mensal é de 200 novos planos. Como toda
empresa, VOCé visa o crescimento e define como
objetivo para 0S proximos sels meses um alcance
medio de 1000 novos planos por més.

Muitos podem pensar que
VOCE € uma pessoa de visao e quer
ampliaronegocio. Epodeaté serque
um objetivo “tirado do bolso” como
este funcione, mas com certeza
nao fol porque vocé o estipuloy,
e sim porque algumas pessoas
trabalharam para ele acontecer.

Quer parar de tirar os objetivos do bolso?
Experimente um modelo de definicdo mais logico
e entenda a real situacao de sua empresa antes de
pensar em seus objetivos.
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Pense no exemplo da seguradora novamente.
Imagine que para chegar a 200 novos planos
mensalmente, a sua equipe atenda a 2.500 ligacoes
(logo, a sua taxa de conversao ou de assinaturas € de
8% das ligacdes).

Agora, Imagine que cada ligacao leva em media
10 minutos e vocé tem 5 funcionarios trabalhando 8
horas por dia, durante 5 dias da semana, para conseguir
novos planos. Considere também que, devido a outras
atividades, os funcionarios passam apenas 75% do
tempo deles ao telefone.

Assim, sua capacidade de atendimento total é de
5 (funcionarios) x 8 (horas diarias) x 6 (ligagdes por
hora) x 20 (dias por més) - 25% (tempo ocioso) = 3.600
ligagdes. Visando atender todos os telefonemas na
capacidade maxima e utilizando a taxa de conversao
da sua empresa (8%), 0 maior nimero de novos planos
mensais que VOcé conseguiria obter seria 288, bem
longe do objetivo inicial de 1000 planos.

fHeRin

Ou seja: ndao adianta tracar objetivos que serao
inatingiveis devido a sua estruturagao fisica, de equipe
ou orcamentaria. Por 1Sso 0s objetivos devem ser
pensados e repensados sob varias oticas antes de
serem definidos.

GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS 06
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0S objetivos sao lugares,
situacoes, numeros, etc. em que sua
empresa quer chegar.

Quando for definir seu objetivo,
analise e entenda os gargalos do seu
processo, Iidentificando onde vocé
deve aumentar recursos. Somente
assim vocé podera "tirar o0 seu
objetivo do bolso”.

Com seu objetivo definido,
resta avaliar qual sera o esforgo e o
iInvestimento necessario para atingi-
lo através de um plangjamento de
midias.

E exatamente neste ponto que
vamos te ajudar.
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3. Definigao da jornada do consumidor

%!
<draccoon
"' Marketing Digital

fleRin

GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS

Entenderafundoasnecessidades
e as especificidades do seu negdcio
é fundamental para tracar boas
estratégias e atuar de maneira
eficaz. Um dos primeiros passos
para alcancar isso é entender como
se comporta seu cliente durante todo
O processo que leva a compra.

Por 1ss0, mostraremos a sequir
passo-a-passocomodefinirajornada
do consumidor para seu negocio e
como utiliza-la para otimizar suas
estratégias. Vamos la:
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O processo que leva um individuo a conversao é geralmente bastante complexo. Fazer com que 0 usuario
realize em sua pagina uma acgao esperada, como comprar um produto ou assinar um servigo, implica numa
longa trajetoria, que damos o0 nome de jornada de conversao. Basicamente, esse comportamento é realizado
em quatro passos:

- ?

£ P

Consciéncia Interesse Consideracao Conversao
(Awareness) (Interest) (Consideration) (Conversion)

O individuo reconhece ou € A partir dai, ele faz uma série de Em posse das alternativas, passa a Por fim, apds comparar mais a fundo
convencido de que tem um levantamentos da melhor solugéao considerar algumas delas, avaliando as opgoes plausiveis, levando em
problema ou demanda a ser sanada; para sua necessidade; se sao efetivas na resolugao do seu conta beneficios, preco e outros pontos
problema; relevantes, ele decide realizar a compra
(converter).

n B m GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS 10
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A jornada de compra acaba por criar um fendémeno
conhecido como funil de conversao.

Como € natural, o numero de pessoas que
conhecem um determinado produto é maior do que a
quantidade de interessados em compra-lo. Indo alem,
ha mais individuos considerando a compra do que
compradores propriamente ditos. Até a conversao,
muitas pessoas acabam ficando pelo caminho,
seja por perda de interesse naquilo que esta sendo
oferecido, atracao por um produto concorrente, falha
na comunicacao, etc.

Em cada nivel de propensao a conversao existe um
pool de pessoas, que vai diminuindo conforme se esta
mais proximo da compra. Esses grupos de diferentes
comportamentos podem ser representados por um
funil, onde o topo representa todos os individuos de
alguma forma atraidos pelo produto e o fundo, somente
aqueles decididos a realizar a conversao.

AWARENESS

INTEREST

CONSIDERATION

CONVERSION

n B m GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS 11
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;5. Para cada negocio, um funil

Cada negocio apresenta um funil de conversao
caracteristico. I1sso porque, em cada caso, a jornada
até a conversao tem variagoes em sua duracao,
numero de etapas, canais envolvidos, entre outros
pontos. Até mesmo dentro de uma mesma empresa,
cada categoria de produtos pode desenvolver um
funil diferente.

O nivel de urgéncia para a aquisicao, o valor de
ticket médio e demais particularidades de um dado
setor influenciam as acgbdes dos consumidores,
moldando um comportamento de compra especifico.

Uma empresa b2b, por exemplo, tem em seus
consumidores um comportamento de compra
bastante diferente daqueles de um e-commerce,
seja pelo numero de interagdes necessarias até a
conversao ou mesmo pela duracao total do processo.

n B m GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS
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Com o conceito de funil em mente, € hora de
identificar como esse ele se manifesta dentro do
seu negocio. Nesse momento, tenha os pontos a
sequir em mente:

 Coloque-se no lugar do seu consumidor: Que
tipo de necessidades o levam a considerar sua solugao?
Que sites e portais de noticias ele acessa? Por quais
midias ele pode ser impactado? Como ele procura
pelo seu produto? Recomenda-se realizar pesquisas
com o publico-alvo para entender se os desafios do
seu consumidor realmente correspondem aos que se
Imagina que eles tenham. Esse processo é conhecido
como construcao de persona.

 Analises sao muito bem-vindas: Procure ter um
acompanhamento bem configurado do seu website, de
modo que vocé possa extrair informacdes confiaveis
a respeito do comportamento dos seus usuarios. O
Google Analytics apresenta uma infinidade de relatorios
e, em especial, o levantamento de Caminhos de
Conversao pode trazer insights das rotas de conversao
mais volumosas e recorrentes.

fHelin

*Nao deixe nadaparatras: Alguns tipos de negocio
tem caminhos de conversao bastante complexos.
Lembre-se de que canais offline, por exemplo, nao
costumam ser contabilizados no Analytics, mas nem
por isso devem ser esquecidos. Procure levantar dados
como volume, custo e taxa de conversao de todos 0s
iIntermediarios entre o cliente e 0 seu negocio. Assim,
VOCE sera capaz de enxergar a jornada de conversao
de forma completa e estruturada.

GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS 13
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25. EXiste vida fora do funil?

O funil de conversao representa o fluxo de compra
dos consumidores, desde 0 momento em que se dao
conta de uma necessidade até quando decidem adquirir
a solucao para seu problema.

Cobrir todas as etapas do funil nao garante a
vitoria na disputa entre vocé e seus concorrentes.
Por exemplo: um concorrente com nome
consolidado no mercado, as vezes com precos
mais altos e com nivel de servico mais baixo, pode
gerar uma conversao pelo simples fato do cliente ir
diretamente até ele e fechar negadcio.

Por essarazao, vale a pena analisar o contexto e as
particularidades em que 0 negdcio esta inserido, como
com que frequéncia uma pessoa comum necessita
do seu produto e quem sao seus concorrentes. Essa
analise pode levar a conclusao de que vocé deve ir aléem
do funil e trabalhar o branding da sua empresa. Ou
seja, Investir em campanhas com o objetivo exclusivo
de tornar a sua marca conhecida entre 0 maior nimero
de pessoas possivelis.

n B m GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS
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;5. Onde atuar em cada etapa do funil ®g raccoon
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Apos definir o objetivo geral que rege seu
planglamento de marketing digital , vocé deve
qualifica-lo e refletir a respeito da maturidade do
seu negocio. SO assim sera possivel dimensionar o
esforco em midias necessario para atingi-lo.

.m::

Numa empresa recém estabelecida, por exemplo,
é necessario primeiro trabalhar o topo de funil mais
fortemente, gerando awareness, de modo a se
construir uma base de usuarios qualificados. So6
depois disso os esforcos devem se concentrar em
levar essas pessoas a conversao.

4

Poroutrolado, se suaintencao € aumentar as vendas N

de determinado produto, o ideal é investir em midias ‘ ‘
7

que atuem mais ao fundo do funil, como o remarketing,
campanhas especificas em ferramentas de buscas, etc.

Dessa forma, para atingir um objetivo pode ser
necessario trabalhar as etapas do funil em momentos
separados, exigindo que seu planejamento se divida em
varias fases distintas.

n B m GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS 15
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Como cada objetivo tem suas particularidades,
entenda a forca que sua empresa possui em cada
etapa do funil. Se seu site tem muito trafego e poucas
conversoes, por exemplo, € provavel que vocé tenha
um topo de funil bem trabalhado mas, nas etapas mais
proximas a conversao, ainda falte um certo esforco.

Dessa forma, vocé devera pensar seu projeto de
midias em diferentes fases para que cada uma delas
explore uma parte do funil no momento certo. Se a fase
inicial do seu projeto de midias tem por meta adquirir
leads, nao tenha pressa em enxergar conversdes na
primeira semana apos o Inicio do trabalho. Seja realista
guanto ao que esperar de cada fase e aguarde o
momento certo para dar o proximo passo.

Apos definirajornada do seu consumidor e entendé-
lo melhor, vocé sera capaz de saber quais midias ele
mais utiliza e quais delas vao leva-lo efetivamente até
Sua empresa.

fHeRin

Mas isso nao quer dizer que basta investir nessas
midias para que, num passe de magica, seus resultados
melhorem. E preciso entender precisamente qual o papel
das midias na jornada de compra do seu consumidor. E
é disso que vamos tratar no proximo capitulo.

GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS 16
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2. O Plano de midias
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OMarketingDigital é bastanteabrangentenoquediz
respeito as frentes de atuacgao. Existem diversas midias
para investir e, a cada ano, novas estao surgindo. Por
conta disso, entender perfeitamente a funcionalidade
de cada midia e adapta-la para cada etapa do funil e
cada fase do projeto é essencial para se obter uma
boa performance. Do contrario, sua estratégia podera
gerar um grande desperdicio de recursos.

Umfunildeconversaobemelaborado,comojavimos
no capitulo Definicao da jornada do consumidor, facilita
a tomada de decisdes no que toca ao planejamento e
a aquisicao de conversodes: 0S processos tornam-se
previsivels e escalavels.

Assim, nesta secao iIremos mostrar onde e como
cada uma das midias deve atuar dentro do funil de
conversao.

GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS 18
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A maioria das midias atuais oferecem recursos para
serem trabalhadas em mais de uma etapa do funil. O
segredo para explorar bem cada uma das etapas - e o
motivo pelo qual o marketing digital apresenta resultados
tao notavels - é a segmentacao. Entao vamos aproveitar
as definicoes do capitulo anterior para selecionar 0s
critérios que devem ser utilizados ao selecionar as midias
e as segmentacdes em cada etapa do funil.

1. Topo de funil: Essa é
a etapa do funil em que
0 objetivo principal é a
aquisicao de trafego.
O foco sao novos
USuarios e nao se deve pensar em conversoes a curto
prazo. Por esse motivo o recomendado € utilizar
segmentacdes mais abrangentes, que alcancem
um numero maior de pessoas que podem estar
interessadas em seu produto ou servigo de acordo
com 0 comportamento que apresentam na web. As
principais segmentacoes desse tipo sao:

TOPO DE FUNIL

AWARENESS

fHeRin

Publicos semelhantes: Sao pessoas que
apresentam comportamento ou perfil semelhante ao
de uma determinada base de clientes. Essa base pode
ser, por exemplo, os seus melhores clientes, leads
mais qualificados, compradores mais frequentes, etc.
A idela é encontrar outras pessoas semelhantes a
quem évaliosoparao seunegocio. Asemelhangapode
variar de acordo com a abrangéncia: alta abrangéncia
significa uma quantidade maior de pessoas na
segmentacao, mas a logica de semelhanca sera
menos restrita. No caso de estratégias de topo de
funil, € recomendado utilizar esse tipo de abrangéncia
devido ao alcance maior.

Principais Midias que possibilitam esse tipo de
segmentacao: Facebook Ads, Google Display e Midia
Programatica. Vale ressaltar que cada midia utiliza
regras diferentes em seu algoritmo que encontra as
pessoas semelhantes. Essas regras variam com a
realidade de cada midia.

GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS 19
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Segmentacoes por interesses: Segmentar por
interesses significa encontrar pessoas com base em
sinais que elas dao de que podem fazer parte do seu
publico-alvo. Se alguém frequenta muitos sites sobre
moda, segue paginas e perfis relacionados a moda em
suas redes socialis e engaja com esse tipo de conteudo,
ela pode ser um cliente em potencial se vocé vende
produtos de beleza, por exemplo.

Principais Midias que possibilitam esse tipo
de segmentacao: Facebook Ads, Google Display,
Twitter Ads, Instagram Ads, YouTube Ads, Midia
programatica. Vale ressaltar que esse € um dos
tipos mais comuns de segmentagao na internet e
essa opcao pode ser encontrada na maioria das
ferramentas de compra de midia.

Segmentacoes por assuntos ou topicos: esse
tipo de segmentacgao, bastante comum em midias

fleRin

display e de video, utiliza o conteudo no qual o usuario
esta navegando no momento. Seu anuncio sera
exibido, por exemplo, em sites de um determinado
assunto selecionado por vocé.

Principais Midias que possibilitam esse tipo
de segmentacgao: Google Display, Native Ads, Midia
Programatica.

Segmentacoes contextuais: deformasemelhante
a segmentacao por topicos, esse tipo de segmentagao
Iraalcancarousuariodeacordocomocontetudonoqual
ele esta navegando. A diferenca é que a segmentacao
é feita através de palavras-chave, e ndo por assuntos
catalogados. Dessa forma, 0 anuncio sera exibido em
um site que contenha as palavras-chave selecionadas
por VOCE.

Principais Midias que possibilitam esse tipo
de segmentacao: Google Display, Native Ads, Midia
Programatica, YouTube Ads.

GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS 20
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2. Meio de funil (interest
and consideration): Nessa
N etapa, foca-se em trafego
qualificado, qualificacao dos
usuarios e na geragao de
novos leads. A ideia é obter
e utilizar mais informacdes do usuario, visto que ele ja
tem conhecimento do seu produto/servico. O usuario
com guem falaremos aqui ja esta um passo a frente dos
gue se encontram no topo do funil e, portanto, podem
receber uma mensagem mais direcionada. Desse modo,
deve-se utilizar opcdes um pouco mais especificas de
segmentacao, entre as quais destacam-se:

MEIO DE FUNIL

Remarketing Amplo: Com certeza vocé ja sabe
0 que é remarketing e dos excelentes resultados que
essa estratégia traz. E importante destacar que existem
iInUmeras formas de se trabalha-lo, mas, nessa etapa,
falaremos apenas do que definimos como Remarketing
Amplo. Se 0 usuario ja entrou no seu site, ele com certeza
ja conhece seu produto. O importante aqui € entender
como o seu funil se divide dentro do seu site e utilizar isso

fleRin

para segmentar 0s leads. Se estivermos falando de um
e-commerce, por exemplo, um funil simplificado poderia
ser: Home -> Pagina de Categoria -> Pagina de Produto
-> Adicao ao Carrinho -> Finalizagao da compra.

Na estratégia de meio de funilimpactaremos apenas
usuarios que chegaram até uma etapa intermediaria no
fluxo do seu site. Ou seja, estaremos falando com pessoas
que chegaram na sua home ou visitaram alguma pagina
de categoria, por exemplo. Os demais usuarios estarao
um passo a frente e serdo trabalhados nas estratégias
de fim de funil. E importante, portanto, segmentar listas
de remarketing de acordo com a atividade do usuario no
seu site de modo a pegar apenas quem esta no comego
e negativar quem ja esta um passo a frente.

Principais Midias que possibilitam esse tipo de
segmentagao: Poucas midias e plataformas disponivels
hoje no mercado nao oferecem solucdes de remarketing.
Existem inclusive empresas especializadas nisso,
as chamadas Midia de Retargeting, que podem ser
consideradas no seu plano.
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Segmentacao por canais: nesse tipo de
segmentacao, selecionaremos lugares especificos
onde queremos que 0 NOSSO anUncio apareca, COMo
um site ou um aplicativo mobile. Recomenda-se
selecionar uma lista de canais onde vocé sabe que o
seu publico alvo esta e utiliza-los como segmentacao.

Principais Midias que possibilitam esse tipo
de segmentacao: Google Display, Native Ads, Midia
Programatica.

Publicos semelhantes: a mesma estratégia falada
na secao de topo de funil. A diferenca é que aqui
utilizaremos semelhanga de baixa abrangéncia: menos
pessoas e mais semelhanga com o publico base.

fleRin

Palavras-chave de correspondéncia ampla em
redes de pesquisa: anincios em rede de pesquisa sao

um dos principais recursos quando se fala de marketing
digital. Poder falar com o usuario de forma alinhada com
o momento dele e com o que ele esta buscando de forma
proativa é extremamente valioso. No meio do funil, é
importante trabalhar com um pool de termos de pesquisa
que facam sentido para o usuario que esta nessa etapa.
Palavras mais genéricas e uso da correspondéncia
ampla fazem bastante sentido nesse caso. Um usuario
gue busca, por exemplo, por “Smartphones baratos”
ainda nao esta na fase final do funil, mas esta em fase de
consideracao de compra. Se vocé vende smartphones é
essencial que vocé esteja presente em sua consideragao
nessa etapa.
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3. Fundo de Funil
(conversion): A etapa
mais esperada pelo
investidor. O objetivo aqui
€ convencer seu usuario
a adquirir seu produto/servico atraves de demonstracao
do produto, cupom de desconto, oportunidades de falar
com um vendedor, entre outras. Essa € a etapa final de
todo o trabalho, o momento em que voceé levara o usuario a
realizar a tao desejada conversao. Essas sao as principais
formas de encontrar esse usuario:

FUNDO DE FUNIL

CONVERSION

Remarketing Dinamico: na se¢ao de meio de funil
falamos sobre como trabalhar remarketing de forma
ampla. Agora é a hora de utilizar o remarketing como uma
ferramenta poderosa paralevar o usuario a conversao final.
Estamos falando da melhor forma de mostrar ao usuario
exatamente o que ele deseja: 0 remarketing dinamico! Se o
usuario vé um produto especifico ou o adiciona ao carrinho
mas naofinalizaacompra, nada melhor gue mostrar praele
exatamente esse produto no qual ele demonstrou interesse.
Se oferecer junto um desconto, melhor ainda. Isso é felto

fleRin

com bastante tecnologia de acompanhamento da jornada
do usuario no site e um feed de produtos. Vale ressaltar
que essa estratégia ndo vale apenas para e-commerces,
existern meios de implementar o remarketing dinamico
para outros verticais.

Principais Midias que possibilitam esse tipo de
segmentacao: Google Display, Facebook Ads, Midia
Programatica, Midias de Retargeting.

Campanhas de long tall e palavras-chave exatas:
nada € mais fim de funil do que mostrar um anuncio para
um usuario que esta buscando comprar exatamente um
produto ou servico que vocé oferece. Diferentemente do
que € feito no meio de funil, aqui o objetivo é comprar
palavras e termos de pesquisa mais especificos. Um
exemplo extremo seria 0 seguinte: iImagine uma pessoa
pesquisando por “comprar monitor marca A modelo
12345 online". Muita informacao foi dada aqui: © usuario ja
esta interessado em comprar aquele produto, ja pesquisou
sobre ele pois sabe exatamente 0 numero do modelo e
gostaria de comprar online! Se vocé vende esse produto,
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VOCE nao pode nem pensar em nao mostrar um anuncio
quando essa pesquisa € feita. Note que € um termo de
pesquisa bem especifico e mais longo. Um bom dominio
das ferramentas de gestao de anuncios em rede de
pesquisa val garantir que VOcé nao perca nenhum cliente.

Redes de afiliados: redes de afiliados séao
basicamente empresas que centralizam pessoas que
vao revender o seu produto e receber uma comissao
por isso. Essas pessoas possuem formas de chegar
aos seus clientes as quais muitas vezes nos nao
terlamos acesso: blogs, canais do YouTube e muitas
vezes até o famoso boca a boca. A vantagem é que o
pagamento é feito por comissao, entao vocé so paga
quando a conversao for realizada.

fleRin

Perceba que ao longo dessa secao, falamos o
tempo todo de um dos conceitos mais importantes
do marketing: a segmentacao. Uma campanha mal
segmentada dificimente sera uma campanha de
sucesso. O primeiro passo € entender seu consumidor
para definirexatamente quais critérios de segmentacao
VOCE usara em cada midia e em cada etapa.

Depois, a informacao mais valiosa estara nos
dados. Parta de premissas, mas otimize com o0 que
vocé tem de informacao. Entenda quais segmentacoes
trazem mais resultados em cada objetivo. Trabalhe
segmentacoes de prospeccao, consideracao e
remarketing de formas diferentes. Nao espere que
uma segmentacgao de topo de funil traga 0s mesmos
resultados last click que uma segmentacao de fundo
de funil (ver Modelos de atribuicdo em Atencao
para a estratégia).
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Até agora, falamos como as diferentes midias
podem ser utilizadas para atacar cada etapa do funlil,
utilizando para isso as suas poderosas segmentacoes.
Através dessas midias, vocé consegue impactar os
usuarios quase que instantaneamente: a partir do
momento em que vocé comprar uma palavra-chave,
seu anuncio sera avaliado e aprovado em poucos
minutos, ficando visivel para quem busca o seu
produto. Logo, vocé tera um retorno muito rapido do
seu Investimento e de facil mensuragao, uma vez que
a receita proveniente de cada midia pode ser lida no
Analyticsutilizandoomodelodeatribuigao configurado.
A estratégia de marketing que utiliza essas midias €
também chamada de Outbound Marketing.

No entanto, se vocé possuir um orcamento
imitado para seu planejamento de midias, existe uma
estratégia que pode economizar até 62% dessa verba:

o Inbound Marketing. Diferentemente do Outbound
Marketing, o Inbound se utiliza de ferramentas online
gue, na maioria das vezes, sao gratuitas, como blogs e
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redes sociais. Alem disso, trata-se de uma estrategia
escalavel, ou seja, vocé contrata uma plataforma de
automacao de marketing e pode se relacionar com
uma quantidade gigantesca de leads ao mesmo tempo,
sem a necessidade de investimentos exorbitantes.

Mas atencao: trabalhar o Inbound Marketing é
Importante para todas as empresas, independente do
orgcamento destinado ao Marketing Digital. Assim, se vocé
esta comecando 0 seu negocio e possui um orgamento
limitado, o iIdeal é comecar o seu investimento em acoes
de Inbound. Mas, também, se a sua empresa esta mais
consolidada no mercado e vocé possuir verba suficiente
para atrair trafego patrocinado, as agoes de Inbound com
certeza te gjudarao a impulsionar a sua estratégia e vocé
deve pensar em aproveita-las a longo prazo.

Para entender mais sobre o Inbound Marketing e o
porqué ele é uma boa estratégia para qualguer empresa,
iIndependente do tamanho e das verbas alocadas para
esse projeto, baixe 0 nosso material Inbound Marketing
para Iniciantes: o guia de sucesso para sua empresa.
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O Inbound Marketing (também chamado de
Marketing de Atracao) tem esse nome pois € utilizado
para atrair somente pessoas que estao realmente em
busca do que vocé pode oferecer. Com as inovagoes
gue a internet trouxe, 0s consumidores ja nao sao mais
passivos, eles querem interagir com a sua marca. E o
Inbound Marketing traz mais essa facilidade, pois vocé
marca presenca nas redes sociais, transforma seu blog
em uma ferramenta de comunicacao e se relaciona
por meio do e-mail marketing, abrindo diversas frentes
de didlogo com sua audiéncia.

Aproveitando as definigcdes de funil de conversao
que falamos anteriormente, temos o seguinte:

1. Topo de funil: nessa
etapa devemos trabalhar
conteudos amplos, que
atinjam diretamente 0s
interesses e desafios da sua persona (perfil médio do
publico-alvo). Esses conteldos podem ser utilizados para
atrair pessoas que estao reconhecendo o seu problema,

fHeRin

TOPO DE FUNIL

AWARENESS

masaindanaoconhecemounaodemonstraram interesse
em encontrar uma solucao. Os conteudos podem ser
trabalhados no seu blog, ficando visivel na pesquisa
organica do Google para quem estiver a sua procura.
Através de formularios para cadastro na sua newsletter,
VOCE conseguira aumentar a sua base de inscritos e nutrir
essas pessoas com conteudos relevantes para elas,
buscando trazé-las de volta para o seu site, despertando
0 interesse delas pelo seu produto e, assim, avancando
0S usuarios no funil de conversao.

2. Meio de funil: aqui,
podemos trabalhar com
conteddos mais especificos

e ricos, como e-books
CONSIDERATION baixaveis. Utilizando essa

técnica, vocé Ira enriquecer
sua base deleads, pois podera colher novas informacoes
a respeito deles que podem ser interessantes para
realizar segmentagdes de e-mail e qualificagdo de
vendas. Ainda, vocé conseguira criar campanhas de

MEIO DE FUNIL
INTEREST
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Outbound Marketing que estejJam mais alinhadas com
0s Interesses dos seus leads. Aproveite as pessoas que
Ja estao te seguindo nas redes sociais, por exemplo,
para impulsionar o conteudo e aumentar o seu trafego.

3.  Final de funil: nessa etapa,
damos um passo a frente na
automatizacao das campanhas.
Um exemplo muito utilizado em e-commerces € realizar
a integracao da sua ferramenta de e-mail marketing com
0 seu carrinho de compras. Assim, vocé podera oferecer
descontoem um produto especifico paraum determinado
usuario um dia apos ele ter colocado esse mesmo
produto no carrinho e desistido de comprar. Outra opgao,
mais voltada para negdcios b2b, é configurar o chamado
"lead scoring” na sua ferramenta de automacao de
marketing. Com isso, vocé pode atribuir uma pontuagao
a seus usuarios de acordo com a sua Interagao com
0s elementos do site ou das campanhas de e-mail. Os
leads mais propensos a realizar a conversao serao 0s
leads com maior pontuacao e, dessa forma, vocé podera

FUNDO DE FUNIL

CONVERSION

fHeRin

encaminha-los para a equipe de vendas, poupando
esforcos com os leads que ainda nao estao preparados
para realizar a conversao.
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Como voceé percebeu, existem diversas formas de
levar aos usuarios exatamente aquilo que eles estao
procurando. Entretanto, para que vocé se destaque frente
aos concorrentes, € Importante que vocé esteja bem
posicionado nos resultados de busca.

Apesar dos principais mecanismos otimizarem
constantemente seus algoritmos para encontrar 0s
melhores resultados, ha uma limitacao em seu modo
de operar. E justamente ai que entra o SEO (Search

Engine Optimization). Essa técnica atua nos elementos
fundamentais do seu site para 0s mecanismos de
busca, visando aumentar a relevancia do seu dominio e
estruturar suas paginas para que sejam “compreendidas”
pelos buscadores. Somente com um bom projeto de SEO
a sua estratégia de conteudo sera eficaz e podera trazer
NOVOS USUArios para o seu site.

Para finalizar, como falamos, uma das principais
desvantagens do Inbound em relacao ao Outbound
Marketing € o prazo de retorno. Entretanto, uma das suas
grandes vantagens e que O tornam mais econdmico a
longo prazo é que o trafego adquirido € permanente,
POIS 0S canais Sao construidos organicamente € nao
dependem de anuncios pagos para serem gerados. Apos
aumentar sua autoridade na internet com conteudo e

fleRin

SEO, seu dominio continuara trazendo trafego qualificado
e gerando leads através das ferramentas de busca,
mMesmo se voceé deixar de investir nessas midias. Ainda,
com seus processos de automagao bem estruturados,
VOCE val conseguir aumentar a sua taxa de conversao
atraves de e-mails personalizados sem, para ISso, investir
grandes quantias mensalmente.
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Conforme discutido na secao Definicao da
jornada do consumidor, para atingir um objetivo
pode ser necessario trabalhar as etapas do funil em
momentos separados, exigindo que seu planejamento
se divida em varias fases distintas.

Algo muito importante de observar ao segmentar
seu projeto em fases é a maturidade do seu negocio.
Por exemplo: se vocé quer gerar mais conversées mas
0 seu website ainda nao gera o trafego necessario e
VOCEé nao tem uma base de leads para trabalhar, o
ideal é que seu projeto seja dividido em 2 fases.

A primeira poderia durar, digamos, 3 meses e
utilizar 100% do investimento para gerar leads para
0 seu negoécio (atuando no topo e meio de funil).
Nesse sentido, vocé poderia focar seus esforgos em
campanhas de Search levando os usuarios a landing
pages e realizar testes para otimizacao de conversao.

A segunda, por outro lado, pode reduzir esse
iInvestimento de geracao de leads para 40% do total,

fleRin

enguanto os outros 60% seriam destinados a levar 0s
leads para a conversao.

Um segundo item a ser observado € o segmento.
Como discutido anteriormente, cada negocio
apresenta um funil de conversao caracteristico, uma
vez que a jornada do consumidor tem variacoes em
sua duracao, numero de etapas, etc.

Dessa forma, algumas etapas sao mais
importantes em alguns segmentos. Em negocios
b2b, por exemplo, o processo de decisao costuma
ser mais longo e por isso as primeiras etapas podem
ganhar maior importancia. Nesse caso, a fase de
consideracao € crucial e uma alternativa € partir para
acoes de Inbound Marketing.

De qualquer forma, dividir seu projeto em fases
distintas vai te ajudar a caminhar e atacar todos 0s
pontos necessarios para preparar o seu negocio para
Investimentos mais altos e voltados para o objetivo
final que foi definido inicialmente.
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Para que seu planejamento de midias seja efetivo,
vocé nao pode perder de vista os KPIs (Key Performance
Indicators), ou indicadores de performance. Esses
indicadores mostram a eficacia de sua estratégia,
permitindo que vocé reforce aquelas que estao se
saindo bem e corrija as que nao estao trazendo
resultados satisfatorios.

Talvez vocé esteja se perguntando se existe alguma
diferenca entre métrica e KPI. A resposta € sim. Suas
descrigdes sao muito parecidas, no entanto elas diferem
bastante em suas funcgdes.
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Métrica é qualquer conjunto de regras que
presidem uma medida. Ou seja, um conjunto de
regras pre-estabelecidas para medir algum dado.
Por exemplo, o0 numero de visitas no site, a taxa de
rejeicao, o numero de segoes, etc. sao todas métricas,
pois medem dados produzidos pelos usuarios.

Os KPIs também sao métricas, mas Ssao
chamados assim (Key Performance Indicators)
pois estao atrelados as metas e objetivos de uma
estratégia. Simplificando, os KPIs sao as métricas-
chave que vocé deve observar e/ou melhorar para
alcancar os objetivos definidos em sua estratégia.
Exemplos classicos de KPIs sao a taxa de
conversao, CPA (Custo por Aquisicao) e ROI (Return
on Investment).

Todas as métricas sao importantes e podem
ser analisadas, porém, grosso modo, pode-se dizer
que 0s KPIs vém sempre em primeiro lugar quando
0 assunto é avaliar sua performance e alcancar
metas. Por isso, nunca se esqueca: todo KPIl e uma
métrica, mas nem toda métrica € um KPI!

Cada fase do seu projeto pode ter um objetivo
ou meta diferente. Assim, os KPIs devem ser
definidos para cada midia atuante em cada uma
das fases, uma vez que cada uma delas tem um
papel distinto dentro do plano como um todo.
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Conforme discutido na secao Definicao da jornada
do _consumidor, o plangjamento pode ser dividido em
fases distintas de acordo com a maturidade do negdcio
e da complexidade de se atingir o objetivo final. E por isso
gue o plano de midias € tao Importante: por permitir prever
suas acdes em cada fase e trabalhar com os KPIs mais
importantes em cada uma delas.

Cada uma dessas fases pode ter um objetivo
diferente dentro do planegjamento e, por isso, deve ter uma
meta bem definida. E fundamental que se trabalhe com
nUmeros exatos, como por exemplo, "diminuir o custo por
lead em X%" ao invés de simplesmente "diminuir o custo
por lead". Isso vai permitir que vocé estipule uma taxa
de crescimento segura e sustentavel de acordo com o
investimento fornecido.

Como exemplo, a primeira fase do seu projeto pode
utilizar 30% do orgamento total para dobrar o trafego do
seu site, a segunda fase pode utilizar outros 30% da verba
para gerar 10.000 novos leads e a terceira fase usar 0s 40%
restantes para converter 5% dos novos leads em vendas.

fleRin

Seja qual for a estratégia, vocé deve se certificar de
que 0s ganhos sao factiveis e de que, a médio ou longo
prazo, trarao um retorno que cobrira com uma margem
segura o investimento destinado ao projeto.
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Apos a definicao das fases, vocé deve ter definidas
quais midias serao utilizadas em cada uma delas —
topico discutido na secao Plano de midias. Cada midia,
nesse caso, desempenha um papel distinto dentro da
estratégia e, juntas, elas devem se complementar para
atingir a meta definida para aquela fase.

Dessa forma, cada midia tem também um KPI
proprio que, somado aos KPIs das outras midias,
deve conduzir ao objetivo proposto. Esse é um dos
momentos mais complexos do seu planegjamento
de midias: definir KPIs que sejJam arrojados mas, ao
mesmo tempo, plausivels.

Por exemplo, se a meta da fase 1 do seu projeto é
aumentar 5 vezes o numero de leads, vocé pode utilizar
2 midias para isso: anuncios de leads do facebook e
campanhas de search que levam a landing pages com
formularios de cadastro.

Nesse caso, suas campanhas de facebook podem
gerar um lead a cada RS 20,00 com o investimento de

fleRin

RS 2.000,00. Porém, se vocé aumentar o investimento,
cada lead gerado pode custar, ao invés disso, RS 25,00.
As campanhas de search podem funcionar da mesma
maneira, tendo um custo X por lead que pode variar de
acordo com o orcamento destinado as campanhas.

Assim, seu desaflo sera combinar as 2 midias
da melhor forma possivel, de modo que, juntas, elas
consigam atingir o objetivo (aumentar 5 vezes o
numero de leads) com o orgamento proposto.

Vocé provavelmente nao vai alcancar todos os
KPIs definidos inicialmente, mas mesmo assim nao
pode perdé-los de vista. Utilize constantemente ©
feedback de como suas midias estao performando
para tomar decisdes acerca do orcamento e dos
objetivos de cada uma delas durante o desenrolar da
estratégia. Afinal, antes de coloca-la em pratica, sua
estratégia sera apenas uma teoria.
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Utilize midias e métricas que fagam sentido de
acordo com o0 objetivo da sua fase. Um erro muito
comum € utilizar ROI 10 (lucro 10x maior do que o
investimento) como meta para sua fase e utilizar, para
ISso, trés midias diferentes com a mesma KPI: ROl = 10.

As midias trabalhadas normalmente apresentam
performances diferentes entre si. Leia sobre elas,
procure um especialista ou, ainda, faga um benchmark
para entender como elas performam no segmento do
seu negocio. Aproveite também o conhecimento que
vOCé obteve com 0s investimentos anteriores.

Utilize estratégias cross channel para que
suas midias nao atuem de forma isolada, mas se
complementem. Algumas midias funcionam melhor
COMO assisténcia para outras e voceé deve levar isso em
conta para maximizar os resultados.
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Saber definir e utilizar os KPIs que mais interessam
a seu negocio nao contribuem apenas para a analise,
correcao e melhoria de suas campanhas. Isso também
reduz 0s gastos com campanhas infrutiferas ou até
mesmo desnecessarias, afetando positivamente no
orgamento, N0SSO Proximo topico.
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Erros na divisao do orcamento sao muito comuns,
muito mais pela complexidade e especificidade de
cada midia e seus produtos do que pelo eventual
despreparo daquele encarregado pela divisao.

As midias possuem diferentes métodos de controle
de orcamento: custo por aquisicao, lance, entre outros.
Porém, para definir da melhor maneira os orcamentos,
antes, devemos definir os tipos de midia.

Revenue Share: Midias que trabalham com
revenue share sao aquelas que ganham uma
porcentagem da receita de um produto. Ou seja, se 0
cliente entra em seu site pela midia de revenue share
e compra, uma porcentagem dessa compra vai para
a midia. Assim, o unico controle que pode-se obter da
midia € a porcentagem do revenue share.

Custo por aquisicao (CPA): A cada conversao a
midia recebe um valor pré-definido, seja ela uma venda
ou um cadastro. Nessa estratégia, o anunciante nao
tem controle do investimento, ou seja, quanto mais
conversoes ele tiver, maior sera seu investimento.

fleRin

Custo por Clique (CPC): Outras midias trabalham
com base no volume. Elas cobram por cada clique
que leva o usuario ao site do anunciante. Assim, o
investimento é controlado de acordo com o quanto ©
anunciante gostaria de pagar por clique, que chamamos
de CPC maximo ou lance. Logo, podemos controlar,
caso nao haja um CPC ou lance minimo, o investimento
nessa midia. Vale lembrar que o controle desse tipo de
midia iImpacta diretamente no trafego do site.

Outros modelos de investimento em midia:
Existem outros modelos de investimentos em midia,
como o fixo (quando nao ha variagao no valor pago
a midia) e o CPM, que € o custo por mil impressoes,
normalmente oferecido por sites ou portais que
tém muito trafego.

Vamos nos concentrar nos modelos citados
acima, que sao os principais. Caso seu modelo seja
diferente, siga a mesma logica aplicada abaixo,
escolha o modelo mais proximo ao seu e o adeque de
acordo com seu impacto no orcamento total.
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Ja mostramos que cada midia tem um tipo de
controle de investimento e um ou mais KPIs. Agora,
vamos combinar essas informacdes para dividir o
or¢camento entre cada uma delas.

A titulo de exemplo, imagine um e-commerce que
esta consolidado no mercado e que, para atingir seu
objetivo de aumentar a receita e o trafego em seu site,
trabalha com as seguintes midias:

« Comparadores

+ Motores de Busca
» Display

- Afiliados

+ Remarketing

Ja sabemos como essas midias estao divididas
no funil de conversdo e quais sao os seus KPlI's de
acordo com nosso objetivo. Vamos utilizar a tabela ao
lado para ilustrar nosso exemplo:

fleRin

META KPI

MIDIA

DISPLAY FLUXO CPV
<

MOTORES DE BUSCA=*
+

FLUXO E RECEITA CPV E ROI

AFILIADOS RECEITA TAXA DE CONVERSAO

COMPRADORES RECEITA {0]!

REMARKETING RECEITA

*Em motores de busca, para exemplificar, supomos que a empresa pode
escolher por qual KPI pode otimizar o seu orgamento.

Paradefinirumaestratégiadedivisaodeorgcamento
baseada em metas, KPI's e tipos de investimento para
cada midia, podemos utilizar dados prévios da propria
empresa como auxilio na tomada de decisao.

GUIA COMPLETO | PLANEJAMENTO DE MIDIAS DIGITAIS 38



http://www.raccoon.ag
https://www.raccoon.ag/blog
https://www.linkedin.com/company/3522517
https://www.facebook.com/agenciaraccoon/

2. Como dividir o investimento entre as midias

%!
<draccoon
"' Marketing Digital

Para exemplificar, vamos utilizar KPI's mais simples. Porém, sugerimos utilizar dados que tenham mais
significado, como dados de atribuicao. Se quiser se aprofundar um pouco mais nesse assunto, acesse nosso artigo
sobre como criar seu modelo de atribuicao.

Suponhamos que esses sao os KPIs do ultimo més da empresa e que o total investido foi de RS 750.000,00

de acordo com a distribuicao abaixo:

Midias Investimento

100.000

Display

\V (o) (o] (=pe [RETEE o8  100.000 + 100.000

Afiliados 150.000
Comparadores 250,000
Remarketing 50.000

Média Ponderada dos KPI's

fHeRin

KPI
CPV ROI
0,42 -
1,05 5

- 15

. 10

- 20
0,735 11,364
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Para compreender onde o
realocamento deve ser feito dentro
do novo plano de midia, usamos na
tabela anterior uma normalizacao
das KPI's, que ira ajudar na tomada
de decisdo. Essa normalizagcao
apresenta a seguinte formula:

KPI da midia

KPI normalizada =
Média ponderada dos KPI's

Agora, sO nos resta multiplicar
as KPI's normalizadas de cada
midia pelos investimentos anteriores
destinados a elas para calcular o
novo investimento:

fHeRin

Midias Investimento anterior CPV ROI Novo investimento
Display 100.000 0,57 - 57.000
Motores de busca* 100.000 + 100.000 1,43 0,44 143.000 + 44.000
Afiliados 150.000 = 1,32 198.000

Comparadores 250.000 - 0,88 220.000
Remarketing 50.000 - 1,76 88.000
Total 750.000
Portanto, tente utilizar seus dados para otimizar a sua divisao de
orcamento. Trave primeiro 0s orgamentos das midias que nao tém variagao

de investimento, depois divida seu orcamento de maneira logica para que nao
haja surpresas no final.

Para economizar, vocé pode considerar utilizar VPC (Verba de Publicidade
Compartilhada) e utilizar parcerias para criagao de campanhas. Se vocé esta
investindo em conteudo, por exemplo, possul um parceiro que trabalha o
mesmo segmento de cliente e ndo concorre diretamente com o seu negocio,
por que nao investir em guest posts ou em e-books diagramados em conjunto?
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Pronto. Agora que vocé ja sabe descrever a
trajetoriados seusclientes,jaentendeuaimportancia
dos KPIs e aprendeu a dividir o orgamento, vocé ja
esta apto a alcancar resultados muito melhores,
certo? Nao é bem assim...

De nada adianta ter um excelente planejamento
de midias se ele nao for executado no estado da
arte. Por isso, nesta secao trataremos de estratégias
gerais e especificas que sdo essencials para uma
boa gestao de midias online.

Comunicagao: Defina estratégias de
comunicagao para cada midia, cada segmentacao,
cada dispositivo, cada etapa do seu funil, etc. E claro
que isso val depender da disponibilidade do seu
time de criagao e nem sempre € possivel ter tantas
versbes como gostariamos.

Independente disso, € essencial definir
uma régua de comunicagao condizente com 0s
recursos disponiveis.
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Interface entre midias e frentes (multi-channel
e cross- channel):  Um erro muito comum
cometido naexecucao decampanhasonline é afalta
de conexao entre as diferentes midias trabalhadas.
Quais informacdes geradas em campanhas do
Google AdWords sao valiosas nas suas campanhas
de Facebook Ads, por exemplo? As pessoas que
assistiram ao seu video se comportam de maneira
diferente na hora de pesquisar por seu produto?

As estratégias de cadamidia precisam conversar
entre si, por mais que trabalhem em diferentes partes
do funil ou possuam diferentes objetivos. O publico
impactado nas suas campanhas de branding
pode e deve ser aproveitado nas campanhas de
performance, por exemplo.

Subconversoes: S30 pequenos passos e etapas
pelas quais o usuario passa antes de realizar a
conversao final. Elas sdo importantes porque trazem
iInformagdes a mais sobre 0 que acontece apos um
clique, agregando um enorme poder de otimizacao.
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Além disso, as ferramentas de otimizacao
automatica disponiveis no mercado trabalham
melhor com volumes maiores de informacgao de
conversao. Negocios que naturalmente possuem
volumes menores de conversao podem se aproveitar
disso para alimentar seus dados e ferramentas.

Desktop x Mobile:  Nao  trabalhe  suas
comunicagoes e estratégias em mobile e desktop
como se fossem uma coisa sO. Sao dispositivos
diferentes, com realidades e fungdes diferentes.

Em geral (isso pode variar muito de negocio
para negocio), campanhas desktop possuem taxas
de conversao malores, mas custos mais caros,
pelo simples fato de espacgos desktop serem mais
concorridos.

Claramenteseulancenaopodeseromesmopara
os dois, certo? Qutros fatores como comunicacao
e landing page também devem ser considerados.
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E, por ultimo, mas nao menos importante, nao se
esqueca de fazer analises cross-device.

Ferramentas: Dependendo do tamanho de
sua campanha, algumas ferramentas podem ajudar
muito a alcancar os resultados buscados . Elas
trazem mais inteligéncia de otimizagao, poupam
tempo da sua equipe e permitem estratégias que
nao seriam possiveis sem elas.

Un bom bid manager pode aumentar
consideravelmente seu resultado, permitindo a
sua equipe ter mais tempo para preocupar-se
com tarefas mais estratégicas, que nao podem ser
executadas por um computador.

Ferramentas de teste AB permitem testar uma
quantidade maior de elementos de anuncio de
maneira mais pratica. Sao inumeras as ferramentas
disponiveis. Pesquise, busque referéncias e escolha
a que mais se adequa aos seus objetivos.
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Testes: sao a esséncia do online. O maior recurso do
marketing digital € a enorme quantidade de dados que sao
gerados e a facilidade de acessa-los. Dessa forma, € possivel
executar testes de uma maneira cientifica: criar hipoteses

e coloca-las a prova.

Estamos falando de testes AB de anuncios, testes de
segmentacao, testes de comunicacao, de configuracoes de
campanha, etc. Sao inUmeros o0s elementos que podem ser
testados ao gerir uma campanha online. No entanto, para
que ISSo seja feito com sucesso, € necessario ter algumas
coisas em mente;

Estrutura: é extremamente importante planejar bem
0 teste antes de executa-lo para garantir que ele seja
estruturado de maneira eficaz.

Imparcialidade: Se a sua intuicao diz que colocar o

preco no anuncio aumenta o CTR, mas 0s testes claramente
te dizem o contrario, confie nos dados. Se necessario refaca
0 teste, mas nunca deixe o senso comum falar mais alto.

Um bom modelo de validacao: defina alguns requisitos
basicos para que 0s seus testes tenham validade. Volume
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minimo de impressoes, cligues, conversoes, etc. Nao existe
uma regra, o ideal € chegar num modelo confiavel para seu
negocio. Se quiser Ir ainda mais longe, um bom modelo
estatistico pode te ajudar a resolver esse problema.

Um bom modelo de validacao: defina alguns requisitos
basicos para que 0s seus testes tenham validade. Volume
minimo de impressoes, cliques, conversoes, etc. Nao existe

uma regra, o ideal é chegar num modelo confiavel para seu
negocio. Se quiser Ir ainda mais longe, um bom modelo
estatistico pode te ajudar a resolver esse problema.

Valor: testar por testar nao leva a nada. Faca testes que
tragam informagodes Uteis. De nada adianta descobrir que
uma determinada comunicacao aumenta seu CTR se as
politicas da empresa te impedem de usa-la, por exemplo.

Rotina: esteja constantemente com testes em
andamento. Isso significa estar sempre produzindo
informacoes valiosas para 0 seu negocio.

Gestao de informacao: defina uma forma adequada
de guardar os resultados para avaliagdes futuras.
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Modelos de atribuicao: Nosso mercado
ainda é muito voltado ao modelo padrao last click
na hora de avaliar os resultados. Felizmente, isso
esta mudando e cada vez mais empresas estao
utilizando modelos de atribuicao em suas analises.

Um exemplo claro para entendermos a
importancia disso: em midias display, segmentagoes
de remarketing sao as que trazem os melhores
resultados last click. Semm um modelo de atribuicao,
a0s poucos, VOCé val matar suas segmentacgoes de
prospeccao e ficar apenas com o remarketing.

Seu ROl val aumentar, mas seu volume vai cair e
eventualmente os resultados de remarketing também,
Ja que as suas bases nao estarao sendo alimentadas.
Existem alguns modelos de atribuicao ja prontos em
ferramentas de tracking como o Google Analytics.
Os mais usados sao o de "Desvalorizacao Temporal”
ou com “Base em Posicao”, mas o ideal é que vocé
desenvolva o seu proprio modelo, de acordo com suas
necessidades e realidade.
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Internalizar x externalizar: Uma duvida
frequente é se é melhor ter um time interno de
marketing ou contratar uma agéncia. A discussao é

longa, mas alguns fatores devem ser considerados:

« Vocé possul uma equipe realmente qualificada
para gerenciar suas campanhas?

« Essa equipe tem outras fungdes além do
gerenciamento?

+ Quanto tempo de trabalho havera disponivel para
melhorar seus resultados?

Em geral, 0 ganho de resultado obtido ao contratar
uma boa agéncia de performance supera em muitas
vezes 0 valor que se paga pelo servico.

As melhores agéncias estao constantemente
em contato com as mais avangadas estratégias de
marketing, e elas vao aplicar essas estratégias nas
suas campanhas.
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Voceé definiu metas e KPIs para cada midia, em
cada etapa do funil e para cada fase da estratégia,
certo? Agora € preciso garantir que seja possivel
medir cada uma dessas meétricas com 0 maximo
de exatidao. A esta altura do campeonato, vocé
provavelmente ja pensou no Google Analytics.

Embora nao seja a unica ferramenta para
monitorar o comportamento dos usuarios (um
concorrente interessante é o Kissmetrics), o
Analytics €, sem duvida, a mais utilizada por uma
larga diferenca. Por isso, nesta se¢ao, vamos focar
no GA e suas funcionalidades.

A captura de dados do Google Analytics deve
ser muito bem feita porque influencia diretamente no
calculo do ROI, nas decisdes de investimento de midia
e analises de trafego.

Para um comércio eletrénico, por exemplo, €
muito importante saber a distribuicao de canais
dos pedidos faturados. Se a coleta de dados nao
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for bem configurada, € possivel que haja uma
grande discrepancia entre os dados visualizados
no sistema de back office e os dados coletados
pelo Google Analytics.

Qutros erros comuns na analise de dados sao
devido a filtros criados de forma errada e metas
mal configuradas. Vale a pena ficar de olho.
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De forma geral, o Analytics funciona da
seguinte maneira: no site, uma tag instalada coleta
as informacgdes do usuario em cada sessao (grosso
modo, uma sessao € uma visita ao site). Essa tag é
responsavel por alimentar a sua conta do Analytics.
Para garantir o intercambio correto de informacoes,
precisamos de trés elementos:

1. Tag instalada corretamente no site;

2. Dados disponiveis no codigo e que a tag seja
capaz de reconhecer e coleta-los;

3.Conta do GA configurada corretamente, bem
como uma estrutura de metas e eventos que
descreva a jornada do consumidor.

Se VOCceé ja teve que tratar dados e relatorios, ja
deve ter ouvido a expressao “trash in, trash out”. Numa
traducao livre, "se entra lixo, sai lixo". Assim, € muito
importante que os relatorios sejam alimentados com
dados de alta qualidade e fiéis a realidade.
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Neste cenario, as tags sao essencials para
que ndo ocorra esse “trash in, trash out". E preciso
garantir que elas estejam funcionando corretamente,
capturando os dados que realmente interessam e de
maneira rapida.

Se a tag nao enviar os dados de desempenho
de cada midia corretamente, vocé podera acreditar
em um quadro que nao é verdadeiro. Isso poderia
ocasionar a perda de sessdes, ou seja, quando a tag
nao consegue encontrar o dado no codigo do site - ©
que é gravissimo.

Por isso, é importante ter em mente que ha
duas principais maneiras de disponibilizar esses
dados para o Analytics, cada uma com seus pros e
contras. A forma como vocé ira utiliza-las é que sera
responsavel por garantir que sua transmissao seja
flel ou ndo a realidade.
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1. Ler os dados diretamente da pagina: E uma forma
menos sofisticada de entrega dos dados. A tag vai
precisar que a pagina carregue completamente para
entado ler cada informacao, do inicio ao fim, o que
gera um Impacto no carregamento da pagina. Por
conta do tempo até a captura e envio de todos os
dados, o usuario pode fechar o navegador ou clicar
em algum link do site. Se isso ocorrer na Home ou
em um produto, por exemplo, menos mal. Vocé
tera algumas analises enviesadas por nao enxergar
parte do trafego. Contudo, imagine se I1SSO ocorre
dentro da pagina de conclusao de compra. Parte das
compras dos seus usuarios nao ficara registrada na
ferramenta e, portanto, vocé tera um reflexo no ROI
gue nao correspondera a realidade.

2.Via data layer: A pratica mais recomendada,
principalmente em casos de lojas virtuais. O data
layer é responsavel por organizar e disponibilizar 0s
dados para que as tags possam captura-los. Além
disso, € muito comum que 0s sites sofram alteragcoes
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que quebram o funcionamento das tags. Uma vez
que o data layer esta implementado, esse problema
esta resolvido pois seu site tera uma estrutura
estavel para servir dados.

E necessario entdo entender os trade offs de cada
um destes modelos para optar por um ou pelo outro.
Vocé precisa de uma precisao de dados muito alta ou
consegue lidar bem com perdas de uma determinada
porcentagem das sessdes? Seu site carrega um grande
volume de dados em cada pagina ou todas sao simples
de forma que a tag |é tudo rapidamente? A competicao
por keywords na busca do seu setor € alta ou baixa?
Seu site sofre grandes alteragdes frequentes?

Responder a todas estas perguntas ajudara a
definir se vocé precisa de um data layer ou basta servir
dados atraves do codigo da pagina. Organize essas
questdes em um formulario rapido e responda com a
ajuda de sua equipe. Assim vocCé tera a garantia de ter
feito a melhor escolha.
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Como dito anteriormente, o conhecimento obtido
através do seu investimento em midias € extremamente
valioso. Utilize todo o aprendizado obtido durante o
decorrer da sua estratégia para otimizar ainda mais
as suas campanhas, permitindo que vocé reforce as
estratégias que estao se saindo bem e corrija as que
nao estao trazendo resultados satisfatorios.

Pequenas alteracdes no budget, nas fases do seu
planejamentoounasmidiastrabalhadas provavelmente
ocorrerao. No entanto, algumas estratégias, como as
de topo de funil (ler Plano de Midias), sao de longo
prazo e, por isso, tenha cautela ao realizar essas
alteragcdes. Aproveite também as informacdes mais
especificas como dados de performance em finais de
semana, resultados de testes A/B, etc. Elas te ajudarao
a reduzir custos e otimizar os resultados.

FEED

AIVd
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Agora que VOcCE ja se inteirou sobre suas possibilidades, chegou a hora de colocar a mao na massa! Utilize tudo
0 que vocé aprendeu aqui para definir seu plano de midias e atuar de maneira mais eficaz no mercado digital. Siga
todas as etapas abordadas no e-book e mensure seus resultados de forma coerente.

Se vocé usar cada uma dessas dicas de acordo com a proposta do seu negdcio, com certeza o sucesso de sua
empreitada chegara mais rapido do que vocé imagina. Boa sorte! E fique a vontade para tirar suas duvidas através
do nosso blog ou nos contatar.

Conheca o time de especialistas responsavel por este e-book:

Luiz Fernando Ruocco Felipe Carvalho Guilherme Speglich lan Brant Vinicius Andrade Patricia Lopes Quina Marcelo Biondi Maia
Coordenador de Midias Gerente de Marketing Coordenador de Midias Gerente de Marketing Gestor de Conteudo Coordenadora de Midias Gerente Comercial
e Midia e Midia
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https://www.linkedin.com/in/guilherme-speglich-62318a106/
https://www.linkedin.com/in/felipeac/
https://www.linkedin.com/in/luiz-fernando-ruocco-84a86639/

10. Sobre a Raccoon ®raccoon

"' Marketing Digital

A Raccoon € uma agéncia de performance fundada por dois ex-funcionarios do Google.

Quando eles ainda atendiam os maiores anunciantes do Brasil nos setores do varejo, B2B, imobiliario e governo,
identificaram uma grande oportunidade no mercado: criar uma agéncia de marketing digital que de fato entrega aos
clientes 0 melhor retorno de seus investimentos.

Através da obsessao por resultados, visao analitica, criatividade, busca constante por eficiéncia e desejo de prestar
um servico de altissima qualidade surgiu a Raccoon.

Hoje, a Raccoon atua em diversos
segmentos do marketing digital, desde midias
de performance e midias sociais até Inbound
' ' T NARA furelggg%%orndois
Marketing e inteligéncia de mercado. Em ex-Goaglers.
seu portfolio de clientes, conta com grandes B e e

Trabalhamos
foco em performance

nomes do mercado brasileiro como Fast Cgemhjaifefggg
Shop, KaBuM!, ViajaNet, MRV, eFécil, » Digital dos X

nossos clientes

C&A, Natura, dentre outros.
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https://www.viajanet.com.br/
http://www.mrv.com.br/
http://www.efacil.com.br/
http://www.cea.com.br/
http://www.natura.com.br/

GOSTOU?

COMPARTILHE ESTE EBOOK NAS SUAS REDES SOCIAIS

Qv HNin


https://www.linkedin.com/shareArticle?mini=true&url=www.raccoon.ag/ebook-planejamento-de-midias&title=Guia%20Completo%20de%20Planejamento%20de%20M%C3%ADdias%20%7C%20Raccoon&summary=Li%20o%20eBook%20da%20Raccoon%20sobre%20planejamento%20de%20m%C3%ADdias%20digitais%20e%20gostei%20bastante%20do%20material.%20Recomendo%20a%20todos%20que%20se%20interessarem%20pelo%20tema!%0A&source=
https://www.facebook.com/sharer/sharer.php?u=www.raccoon.ag/ebook-planejamento-de-midias
https://twitter.com/home?status=http%3A//bit.ly/2oqgepW%20Li%20o%20eBook%20da%20Raccoon%20sobre%20planejamento%20de%20m%C3%ADdias%20digitais%20e%20gostei%20bastante%20do%20material.%20Recomendo%20a%20todos%20que%20se%20interessarem%20pelo%20tema!%20

raccoon

MRV

Engenharia

-. SONY @UOL ™

naltura



https://www.raccoon.ag/
https://www.raccoon.ag/
https://www.linkedin.com/company/3522517
https://www.raccoon.ag/blog/
https://www.facebook.com/agenciaraccoon/
http://propmark.com.br/digital/fast-shop-alcanca-65-de-roi-de-links-patrocinados
https://www.raccoon.ag/case-viajanet/
http://nextecommerce.com.br/dutra-maquinas-aumenta-em-521-suas-vendas-com-marketing-de-performance/
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