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TODA EMPRESA BUSCA SUCESSO. —

.

Parte dele se resume aos lucros que ela tem. E para garantir que eles
sO aumentem, é necessario aumentar constantemente as vendas.

Essa matematica € dbvia e conhecida de qualquer empresa, mas o
que muitos nao sabem é como chegar aos resultados imediatos. O
marketing de performance é a melhor estratégia para essa conquista.

Ele € muito relacionado as campanhas de branding, mas nao € a
mesma coisa. Eles precisam ser complementares e nds vamos falar a
respeito desse assunto aqui. Mas antes, um spoiler: dependendo do
estagio da marca, dos objetivos das campanhas e do budget para
elas, as campanhas de branding ou performance podem ou nao ser as
ideais. E preciso fazer uma andlise prévia e criar um briefing adequado
ao objetivo.

Esse método nada mais € do que o investimento em resultados reais,
nao em tentativas. No entanto, ndo pode-se pensar apenas em
resultados mensuraveis, como aumento no numero de vendas,
cadastros ou visitas a um site, por exemplo. Essa estratégia tem como
principal conquista a concretizacao dos objetivos tracados.
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PLANEJAMENTO

Tendo esse ponto como foco, pensar no “antes” se torna tao importante
quando pensar no “durante” e no “depois” da campanha. Somente com
uma analise prévia de dados € possivel definir os meios mais adequados
para alcancar cada meta, ou seja, trabalhar o “durante”. E apenas com a
boa sincronia entre “antes e durante” € que se vai chegar ao “depois”
desejado, conforme a demanda que aparecer.

Nesse sentido, a negociacao de valores é o ponto-chave do marketing
de performance. O budget (orcamento) das acdes vai determinar quais
serao 0s canais, tempo de campanha e todo o restante do
planejamento. As equipes de marketing precisam estar muito
conscientes desses valores e de onde eles deverao ser investidos, se €
necessaria somente uma campanha de performance ou também de
branding, se essa € a melhor hora ou nao para investir em uma acao de
performance etc.

Lembrando que o planejamento é sempre o primeiro passo para alcancar resultados efetivos.

(Quem consegue aliar essas duas vertentes de campanhas esta a frente da concorréncia.) 4



0% 60%

CTMX N 045 A +045%
FIR ™=\ 48 ¥ -21%
0SC0 Y\ . -0tV -180%
CHK MV 002 A 021%
APL o[ 4258 A 305%
PRTO M\, A1 V-142%
AVZN T\, [\ 073 ¥ 090%
TSLA N 108 A 45.12%
NGO ¢\,\ 087 ¥ -388%
SR\ 065 ¥ -13T%

O MUNDO DAS METRICAS

O marketing de performance tem se destacado no mercado por

entregar resultados mais palpaveis para o anunciante. O maior

beneficio esta em poder mensurar as acoes realizadas em
tempo real.

Dessa forma, € mais facil decidir se vale a pena continuar com
as acoes, se € preciso mudar a estratégia ou 0os meios de

veiculacao, enfim, com resultados mensurados, escolher como
fazer uma campanha é muito facil e assertivo.

Tudo isso se deve as famosas métricas. E elas sao

extremamente palpaveis no mundo digital, bem diferente do
universo off-line.



0S PRINCIPAIS PONTOS
DE AVALIAGAO DE DESEMPENHO SAO:
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Poder contabilizar os numeros do desempenho dos anuncios e gerar dados que permitem ter uma
4l hoa analise de relatorios e fundamental para saber se o investimento feito deu o retorno almejado.



BRANDING OU PERFORMANCE?
OS DOIS!

Ja falamos aqui que o planejamento é fundamental para encontrar o
resultado desejado de uma campanha. E nessa fase inicial que a
empresa tera que decidir se esta em um momento para investir no
branding ou na performance, se vai buscar varejo ou qualquer outra que
seja a necessidade. Entdao chegou a hora de entender a diferenca basica
entre branding e performance.

Também ja falamos que quem consegue alinhar ambas as a¢des em
uma campanha esta anos-luz a frente da concorréncia, mas quando é a
hora de cada uma delas?

Se a marca € nova, obviamente precisa investir no branding, ela ainda
tem que aparecer, se posicionar e garantir um espa¢o no mercado. O
mesmo devera ser feito se ela estiver passando por um processo de
mudanca de posicionamento. Somente com um bom trabalho de
branding, as marcas conseguem se fixar na mente dos consumidores.
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Com a marca ja consolidada e estabilizada no mercado, qualquer
divulgacao de vendas, promocoes, novos produtos, novas linhas de
mercado etc., vao precisar de campanhas de performance, até pelos
resultados claros que oferecem.

Isso nao quer dizer, porém, que uma campanha de branding nao possa
dar resultados imediatos em vendas, mas vai depender da
comunicacao, tendéncias bem definidas e canais escolhidos. Porisso, a
uniao entre elas, desde que bem planejada e com execucao correta, é 0
caminho para os melhores resultados.

E assim que o resultado tende a ser sélido e a imagem da marca vai se
consolidar ao mesmo tempo em que permite 0 aumento dos indices de
retorno.

LEMBRE-SE

Branding e performance nao sao e nem
pode ser antagonicos, um sempre vai

~ complementar 0 outro.




A PERFORMANCE
NO MARKETING DIGITAL

Pense como uma grande empresa:

» O retorno foi grande, mas sera que € o

, . A ?
v/ Ja sou conhecida pelos meus eletronicos esperado®
de alta tecnologia; | o
Depois da veiculagdo e do » Quantas pessoas viram esse anuncio?
v/ Vou langar uma nova linha de produtos; langamento do produto, , | | |
chegou a hora de fazer » Sera que o investimento vai valer esse
. . ?
v/ Vou pegar a minha verba de publicidade e algumas perguntas: retorno:

investir nas principais emissoras de radio e
TV, grandes jornais e revistas de expressao,
além de algumas publicacbes segmentadas.

» Como eu vou saber que as vendas foram
geradas a partir dessa campanha?



Essa é a grande questao que coloca o marketing de performance
perfeito para as midias digitais. O marketing digital, alias, é
enriquecido pela performance. E claro que as marcas
conquistam o6timos resultados com o investimento nestas
midias, senao nao haveria mais nenhum anuncio no off-line e
nem existiriam mais esses meios de comunicagao. Mas saber
exatamente qual é o retorno sobre o investimento (ROI) é o mais
importante nessa historia toda.

Esses questionamentos sao classicos no mundo off, no
marketing de awareness. E diante dessas situacdes que aparece
um pensamento muito famoso do marketing: “Eu sei que
desperdico metade da minha verba de marketing. O problema é
que nao seionde”.
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COMO A PERFORMANCE
MOSTRA RESULTADOS

A performance usa todas as facilidade de rastreio que o marketing
digital oferece. Todos os meios de anuncios produzem relatérios
instantaneos que sdo uma “mao na roda” para quem quer saber
exatamente para onde e quem foi seu dinheiro.

@ Quantas vezes o anuncio foi exibido para o cliente;
X L

‘X  Quantas vezes ele foi acionado;

Qt) Quantas vezes os clientes clicaram nele;

23t Quantas vezes iniciaram e concluiram uma compra;

@ Quantas vezes iniciaram, mas desistiram da compra.

11



Todas essas analises ja suprem aquelas perguntas
feitas apos a veiculacado off, pois tém o poder de
mostrar exatamente o trajeto do anuncio, onde e para
quem ele chegou e como ele se desempenhou.

Caso nao tenha tido o desempenho desejado, € facil
alterar a rota e conseguir aplicar novas estratégias
para, entao, chegar ao ponto almejado.

Alguns conceitos ajudam a mostrar essa realidade e
quanto custou o seu anuncio. Veja:

CPC - Custo por Clique:
(S6 paga quando seu anuncio tem um clique)

CPA - Custo de Aquisicao:
Conquista/aquisi¢cao de um cliente;

CPM - Custo por Mil Visualizacoes:
Valor pré-definido para o Google ou Facebook entregar mil views;

CPL - Custo por Lead:

Garante numero de visualiza¢des do anuncio, taxa de conversao

em cliques e ainda se esse clique gera o lead,

tendo desta forma o custo por lead. 12



PLANEJANDO A
PERFORMANCE ONLINE

O que voce espera com sua campanha? Quais os resultados que
deverao ser alcancados?

E a partir dai e do planejamento claro que saird a acdo eficaz de
performance. Por exemplo: aumentar em 10% o movimento do
meu site; subir em 30% as vendas do produto tal; melhorar em 70%
0 engajamento nas minhas redes.

Cada resultado dependera do anuncio e de onde ele aparecera. Se
a intencao for a de se apresentar, gerar conscientizagao, vocé deve
buscar impressodes e cliques no anuncio (no Facebook isso € muito
palpavel). Se a ideia for, de fato, efetuar vendas, o nimero de leads
e de negdcios fechados a partir da publicagcao da campanha é que
vao mostrar o desempenho real desse processo.
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Muitas vezes, os cliques ou os likes das redes sociais parecem mostrar um
bom resultado. Mas qual o ROl da campanha? Esses numeros sozinhos nao
mostram o comportamento do consumidor.

Nao é sempre que se consegue conversao logo de imediato. Alias, isso €
muito raro - inclusive, 0 numero de pessoas que blogueiam anuncios esta
apenas crescendo, o que reforca a necessidade de conhecer todos 0s
canais disponiveis.

Os leads que ja chegam qualificados sao ainda mais raros e o inbound
marketing ja ensinou o quanto é possivel e de extrema importancia nutrirum
lead para qualifica-lo.

ANOTE Al

Assim como no processo do inbound, algumas ferramentas

especificas ajudam a gerenciar as campanhas. Duas plataformas
' que permitem acompanhar o panorama da performance sao o RD
Y Station e o Hubspot.




SUGESTOES DE CAMPANHAS

As campanhas podem acontecer de varias formas no universo digital.
Os principais meios de atencao sao o Google Adwords, Facebook Ads e Instagram Ads.

N\ Google Ads

facebogdk

Quando tiver em mente o foco exato da campanha, repense e busque as palavras-chave de ouro. Elas sao,
literalmente, a chave para o sucesso.

Uma boa dica é ignorar a sugestao do proprio Google de criar um monte de palavras-chave e escolher uma unica
para cada grupo de anuncios. Essa “escolha” é chamada de Single Keywords Ad Group (SKAG) — quanto maior
a relevancia do anuncio, maior o numero de cliques, menor o custo por cada um deles e maior a taxa de
conversdo. E uma cadeia de situacdes que d4 certo.

Segmentar € outra palavra de ordem e fazer isso nas redes sociais é que vai levar seu anuncio para os leads
quentes. No Facebook, vocé pode fazer isso com os perfis de clientes que ja possui. Assim, é mais facil falar
com um publico especifico.
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