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    INTRODUÇÃO


    UMA PEDRINHA NO SAPATO DE UM EMPREENDEDOR


    “É apenas uma pedrinha no seu sapato. Logo passa.” Foi assim que um dos meus colaboradores falou para me confortar quando tudo aconteceu.
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      Foto acervo pessoal de Alan Koerbel

    


    Era 2009. Dois anos antes eu tinha fundado minha primeira empresa. Eu era o legítimo empreendedor de primeira viagem. Mas eu conseguia me virar, pois tinha uma década de experiência em grandes empresas de TI, nas quais tive contato com boas práticas de gestão.


    A minha empresa era uma fábrica de software, criada com meus recursos próprios, sem investidores. Tinha crescido rapidamente e já somávamos 50 profissionais.


    Mesmo assim, eu ainda desempenhava várias funções: era CEO, comercial, analista de sistemas, RH e até fazia a manutenção das instalações.


    Assim, sobrava pouco ou nada no bolso após cada movimento que fazíamos para crescer. Porém, parecia tudo certo. Afinal, ninguém disse que seria fácil, então minha expectativa estava alinhada com a realidade.


    Mas a vida pessoal é ainda mais imprevisível que a profissional…


    Minha esposa estava grávida de 7 meses. E durante um exame pré-natal foi diagnosticada com Leucemia Mieloide Aguda (MLA), uma das formas mais agressivas da doença.


    Internação imediata em Curitiba (PR) - morávamos em Joinville SC. Dois dias depois, parto emergencial prematuro para salvar o bebê e iniciar a quimioterapia. Alane Vitória nasceu com 1,6kg. Ficou um mês na UTI, evoluiu bem e teve alta. Minha esposa e eu permanecemos ainda mais seis meses no hospital até concluir o tratamento.


    Os procedimentos da Leucemia utilizam agentes quimioterápicos fortíssimos, que zeram a imunidade e oferecem alto risco de vida a todo momento. Qualquer descuido e o paciente está sujeito a contrair uma infecção, que sob essas condições de baixa imunidade tem maior tendência de ser fatal.


    Para resumir a história, minha esposa foi curada, contrariando as estatísticas, graças à equipe altamente capacitada do Hospital Nossa Senhora das Graças, liderada pelo Dr. Ricardo Pasquini. Alane é uma criança incrível, saudável, repleta de energia e alegria. Deu tudo certo graças aos bons médicos, às várias pessoas que doaram sangue e à força de vontade da minha esposa.


    Enquanto isso na empresa...


    Após o início da internação fiquei duas semanas ausente fisicamente da empresa. Voltei para uma reunião rápida em Joinville, 130 km de distância de Curitiba, a pedido dos sócios. Eu não queria me ausentar do hospital, pois cuidava da minha esposa o tempo todo e visitava minha filha pequena na UTI três vezes por dia. Nesta fase, minha esposa ainda não podia se ausentar do quarto para fazer visitas na unidade de tratamento intensivo neonatal.


    Somente quando cheguei na empresa fui informado sobre o motivo da reunião. Devido à minha ausência presencial, os sócios acreditavam ser mais prudente encerrar a empresa.


    Além de CEO, eu era a âncora de vendas na empresa, que na época sobrevivia de projetos para empresas de TI. A preocupação era justa. Ao final da reunião, apenas os dois primeiros sócios decidiram continuar na sociedade comigo.


    O meu plano de negócio mais importante foi criado e executado em uma tarde


    Então, nesta tarde redesenhei o que seria a nova empresa. De 50 pessoas, ficariam apenas 23. Criaríamos uma unidade de marketing digital e comercial, deslocando pessoas de outras áreas que tivessem habilidade para essas novas funções. Passaríamos a ser uma empresa de produtos de software, e não mais de serviço. O prazo para a transição era de oito meses. Neste período, teríamos a receita de alguns projetos, e depois, os produtos precisariam estar decolando no mercado.


    Liguei para cada cliente e enviei o currículo das pessoas que seriam desligadas e que estavam disponíveis para serem contratadas. O critério principal para escolher quem ficava ou saía foi baseado nos projetos que os profissionais estavam alocados e na respectiva viabilidade de contratação pelo cliente. Fiz um único pedido aos clientes: pagar 10% a mais do que recebiam naquele momento. Todos os clientes concordaram. A maioria dos profissionais aceitou a proposta. Fizemos os desligamentos seguindo todo o processo normal em aproximadamente um mês. O caixa da empresa, que sempre estava no limite, foi para o buraco.


    Assim começamos a nova jornada, com tempo contado para a falência ou esperança de dias melhores.


    Tínhamos investido em algumas soluções próprias desde o início da empresa. A partir daquele momento apostaríamos nelas. Em pouco tempo um produto se mostrou mais promissor e se tornou o centro das nossas atenções. Deixamos de lado as demais soluções, mesmo que também demonstrassem potencial.


    A empresa sobrevivia no limite. O que já era complicado se tornava mais dramático a cada dia. As “contas” da nossa vida pessoal também não paravam de chegar. Poucas semanas antes de descobrirmos a doença, fomos roubados, levaram tudo. Após este trauma, compramos um apartamento com uma taxa e parcelas altas de financiamento. Enfim, era uma cratera de problemas sem fim.


    E o bendito marketing digital começou…


    Na nova estratégia da empresa eu assumi a responsabilidade pelo marketing digital. Já tinha algum conhecimento, pois há algum tempo vinha estudando.


    Enquanto estava no hospital passava a maior parte do dia conectado, estudando e trabalhando. Eu ficava no quarto com minha esposa e sempre que ela precisava de ajuda ou companhia eu largava tudo imediatamente. Mas ela dormia bastante devido ao tratamento pesado. Então, o tempo disponível para trabalhar era superior a uma jornada padrão.


    A equipe que permaneceu na empresa abraçou a causa. Todos se superaram e aprenderam suas novas habilidades com êxito.


    Fizemos um novo site, blog, marketing de conteúdo, SEO, webinar, assessoria de imprensa em canais digitais, e-mail marketing e campanhas patrocinadas.


    No comercial organizamos scripts, criamos apresentações incríveis, adotamos uma ferramenta de CRM e os conceitos de venda mais avançados. O processo já era totalmente inbound marketing, captávamos leads qualificados e nutridos, prontos para o momento de compra.


    Criamos um conceito para a marca, com o apelo de sermos o maior especialista no segmento. E de fato, sabíamos muito. Ao conversar com os clientes deixávamos a impressão de autoridade, o que removia o obstáculo de sermos uma pequena empresa.


    A maioria do nosso processo de implementação era remoto, o que economizava recursos e promovia agilidade. Esta estratégia era fundamental, pois estávamos fora dos grandes centros.


    Lembrando que estávamos em 2009, e tudo isso era ainda muito novo. Nem existiam ainda algumas dessas nomenclaturas de hoje. Naquele momento, o que fazíamos era “marketing na internet”.


    E o resultado ...


    Nosso produto saiu do faturamento “zero” e, em apenas dois anos (em 2011), tornou-se líder nacional no segmento.


    Conquistamos grandes contas em todo Brasil com apoio decisivo do marketing digital. Quem buscava por algo relacionado aos nossos produtos passava por nossos conteúdos, seminários, site e artigos em diversas mídias online.


    Todo esse esforço chamou a atenção dos concorrentes. Causava surpresa e indignação, principalmente pelo fato de estarem perdendo oportunidades de seus clientes para uma pequena empresa.


    Percebi que isso era uma grande oportunidade. Então fiz um mapa dos dez principais concorrentes e passei a conversar sobre “parceria” com cada um, mas o intuito real era receber uma proposta para vender o negócio.


    A empresa foi comprada por uma multinacional, ao qual tive o prazer de ser diretor de tecnologia por dois anos e meio. Então, voltei a empreender na @eSauce, agência digital que fundamos em 2010, pouco antes de vender a empresa. E mais adiante, deu origem a @eKyte, Plataforma para Gestão de Marketing Digital.


    E aí já iniciam outras histórias e experiências que geraram os insumos para este livro.


    Moral da história...


    A principal lição é sempre estar preparado para situações adversas com planos alternativos. Inovação e conhecimento sempre trazem retorno, mesmo que demore.


    Tínhamos investimentos próprios em produto e conhecimento que consumiam recursos importantes. Mas estes pilares foram o ponto de partida para a mudança.


    Eu discordo que risco extremo e o sacrifício sejam o único caminho de um empreendedor de sucesso. Não precisa ser assim, mas muitas vezes isso acontece e é preciso ser resiliente e persistente, além de ter flexibilidade para mudar.


    Se você se encontra em uma situação difícil, tenha coragem e força que tudo vai dar certo!


    PARCEIROS DE VERDADE FORMAM UM TIME VENCEDOR


    O marketing digital profissional é formado por uma equipe. São muitas atividades distintas, que vão da criatividade a habilidades avançadas em diferentes tecnologias. E eu tive a grande sorte de ter uma equipe incrível.


    Procure se cercar de sócios que complementam seu perfil técnico e comportamental. Que entendam a importância de buscar e compartilhar conhecimento.


    Agradeço aos meus sócios pela confiança, respeito e por muitas risadas diárias, mesmo no trabalho: Bruno Moreira, Carlos Bonomini e Bruno Rollin.


    Agradeço aos meus ex-chefes e ex-sócios, grandes talentos e inspirações que já trabalharam comigo, em especial ao Paulo Paiva, Fernando Farias, Ademir da Cunha Junior, Lorival Chapuis e Alexandre Takahashi.


    O que dizer de colaboradores que são mais do que amigos, que independente do momento estão sempre dispostos a fazer o melhor? Além da incrível capacidade deles e que me toleram por tanto tempo. Agradeço a Daniela Damas, Mariana Ziehmann, Wagner Schmitz e Paulo Sebold.


    Não é possível citar todos os nomes, mas espero ter contribuído na jornada de muitas pessoas também. Afinal, o que fica no final são histórias, amigos e o conhecimento.


    A evolução na vida profissional não existe sem os parceiros de verdade na vida pessoal. Por isso, o mais especial agradecimento à minha esposa, Maira Koerbel.


    Além de cúmplice no dia a dia, ela me proporcionou a felicidade de ter duas filhas, Talissa e Alane. Ela sempre me apoiou e me deu liberdade de escolha. Não pensou duas vezes na ideia maluca da concepção da primeira empresa, quando vendemos nossa casa para possibilitar os primeiros meses de operação. Se por um lado ela me dava autonomia, por outro cobrava resultados com maestria, fator crucial para que eu não entrasse na zona de conforto.


    Retribuir a confiança e os sacrifícios dessa jornada é minha missão de vida. Em 2021 completamos 25 anos de casados, jornada que se iniciou prematura quando ela tinha 18 e eu, 20 anos.


    Obrigado Mairinha!


    COMO EU APRENDI MARKETING DIGITAL


    Sou formado em processamento de dados e especialista em engenharia de produção. Iniciei minha carreira como programador, quando passei por todas as etapas profissionais na área de software, inclusive com experiências no comercial e no marketing.


    Após 13 anos de vivência em tecnologia, fundei uma fábrica de softwares especialista em soluções corporativas. No início atuamos com projetos, mas logo criamos algumas soluções próprias, conforme previsto em nosso plano de negócio.


    Então surgiu a oportunidade, ou melhor, a necessidade de começar a venda desses produtos para todo Brasil.


    Foi então que me aproximei do marketing digital em 2009. Aplicamos todas as técnicas utilizadas hoje em dia, mas que não tinham ainda as nomenclaturas de hoje, como inbound marketing, SEO, Marketing de Conteúdo, webinar, etc.


    Assim, acabei descobrindo minha verdadeira paixão profissional.


    O desempenho do marketing digital deu tão certo que saímos do zero e nos tornamos líderes no segmento em que atuamos em dois anos, apenas com recursos próprios. Então vendemos a empresa para uma multinacional em 2011. Mas, pouco tempo antes, havíamos fundado uma agência de marketing digital com a equipe responsável pelo sucesso. Era uma spin-off da empresa de software.


    Na última década, coloquei a mão na massa no marketing digital, em média 10 horas por dia. Gerenciei milhões em mídia, com responsabilidade e respeito que cada centavo dos clientes merece ter. Por isso, tomava o máximo cuidado com a estratégia e a análise dos resultados. Muitas vezes era necessário debater e até mesmo descartar clientes que insistiam nos caminhos que eu julgava serem errados.


    O aprendizado intenso despertou oportunidades de solucionar problemas complexos e comuns a todas as equipes de marketing digital. Foi assim que nasceu a eKyte, Plataforma para Gestão de Marketing Digital, fruto da experiência em TI e marketing digital na prática.


    SOBRE ESTE LIVRO


    Este livro apresenta um conteúdo objetivo, feito para colocar em prática após cada capítulo, e assim promover mudanças rápidas.


    Aborda por completo a gestão do marketing digital, com a qual você aprenderá como fazer mais com menos, fugindo das armadilhas da indústria do marketing.


    Evitei usar referências para ser mais autêntico e direto, transmitindo o conhecimento da mesma forma que explicaria o assunto para um colega de trabalho.


    Contém vários guias detalhados e conceitos rápidos para facilitar o entendimento, mesmo para quem não conhece nada de marketing digital.


    Espero que você passe a gostar tanto do universo digital quanto eu.


    Independente das suas dificuldades, nunca deixe de lado o que realmente interessa: família, amigos e aproveitar a vida!


    Boa leitura!

  


  
    ESTRATÉGIA


    Supondo que você queira realizar uma viagem internacional de férias, o primeiro passo é escolher o que você deseja fazer e qual local vai atender à expectativa. Em seguida, precisa definir como vai chegar lá e quais os recursos necessários. Neste momento, pode ser necessário voltar atrás e escolher outro destino por falta de recursos ou a descoberta de alguma restrição. Ao final, você terá criado a “estratégia das suas férias”.


    Sem a estratégia não há como executar. Ninguém acorda e entra no primeiro avião e pergunta para onde está indo, para depois escolher o que vai fazer e como vai pagar.


    Podemos dividir o ciclo de negócios ou qualquer ação na vida profissional ou pessoal em três principais fases:


    • Estratégia ou planejamento.


    • Produção ou execução.


    • Aprimoramento, otimização, colheita ou, ainda, performance.


    A estratégia é o ponto de partida para alinhar as expectativas e como elas serão alcançadas. No exemplo das férias, a estratégia gera um plano com o destino, a melhor rota, o que será feito e quais os recursos necessários. Em outras palavras, o objetivo, as táticas, métricas e os recursos.


    O planejamento é a ferramenta para organizar a estratégia, prever as necessidades e assegurar a viabilidade. É o produto da estratégia. Pode ser formal, escrito ou apenas mental.


    Em alguns casos o plano gera um manual para definir padrões que irão facilitar os processos repetitivos. Por exemplo, um manual da marca é um mapa das diretrizes que serão utilizadas em todo processo de design gráfico. Isso promove agilidade e qualidade.


    A era digital é muito dinâmica, portanto, o plano precisa ser ágil e ajustável. Muitas vezes são criados para ações de poucos dias, semanas ou de um mês. Outros planos atendem expectativas de um a dois anos. Raramente falamos de prazos maiores quando se trata de marketing digital.


    Sempre que possível, um plano deve reaproveitar padrões já existentes, que devem ser replicáveis e fáceis de entender.


    Nesta primeira parte do livro veremos os conceitos relacionados à estratégia, e vários passo a passo de como criar planos de sucesso no marketing digital.


    O conteúdo deste livro é fruto de anos de prática aplicada em centenas de negócios de diferentes segmentos e tamanhos. Algumas campanhas contaram com recursos escassos e outros grandiosos. É a compilação de experiências práticas transformada em teoria para replicar o conhecimento para diferentes realidades.

  


  
    Capítulo 1


    O que é Gestão de Marketing Digital


    A gestão de marketing digital é o processo de organizar e controlar equipes e recursos para alcançar os resultados definidos pela empresa. Os principais objetivos são: elevar a produtividade da equipe de marketing e aumentar a performance das campanhas. É o desafio constante de “fazer mais com menos”.


    Um erro comum consiste em acreditar que gestão de marketing digital é apenas controlar equipes. Ela vai muito além disso. É um processo que inicia na estratégia, passa pela produção (criação) e encerra o ciclo na performance de campanhas.


    Em todas as fases, os gestores devem zelar pelo conhecimento por meio de: capacitação da equipe, evolução dos dados para data-driven marketing e uso de tecnologias para algoritmos avançados e inteligência artificial.
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    A definição resumida de gestão de marketing digital é: estratégias e ações para aumentar o Return on Investment (Retorno Sobre o Investimento - ROI) em marketing.


    Benefícios da gestão de marketing digital


    • Reduzir o desperdício;


    • Aumentar a produtividade;


    • Elevar a qualidade;


    • Aumentar o resultado em vendas e negócios;


    • Obter maior ROI em marketing.


    Conclusão


    A gestão de marketing digital abrange todo o processo, da estratégia à performance. É uma ciência fundamental para o sucesso no marketing online.

  


  
    Capítulo 2


    Como fazer a Gestão de Marketing Digital


    Este artigo atende departamentos de marketing digital ou agências digitais.


    O marketing digital é uma ciência nova, com pouco mais de dez anos. Por isso, faltam processos consolidados e profissionais experientes, o que, na prática, leva ao ciclo de tentativa e erro até chegar ao melhor caminho. Isso consome recursos e tempo. Então, vence quem consegue se manter vivo nesse período e aprender mais rápido com seus erros.


    Quem dita o rumo do mercado são as mídias de alcance, como Google, Facebook, soluções de e-mail e automação. São essas potências que promovem a base de conhecimento. Por isso, é normal que a educação seja tendenciosa, com cada uma superestimando sua solução.


    Não se discute mais se o marketing online é eficaz ou não. Ser competitivo e crescer requer competência no marketing digital, e essa tendência ainda está em expansão.


    Agora, não basta mais “fazer marketing digital”, é preciso realizar melhor que a concorrência. E para alcançar esse objetivo é preciso descobrir a resposta para as seguintes perguntas:


    • Estratégia: como superar a concorrência no marketing digital?


    • Produção: como ser produtivo e reduzir custos?


    • Performance: como gerar mais retorno por investimento em mídia?


    • Enfim, como ser melhor e ampliar o retorno sobre o investimento (ROI, do inglês return over investment)?


    A grande resposta é simples de encontrar, porém complexa para se aplicar: excelência na gestão de marketing digital.


    A relevância do marketing digital nas empresas


    O marketing na era digital assumiu novas responsabilidades, chegando até mesmo a invadir parte do processo de vendas, que antes era de responsabilidade apenas do departamento comercial. As novas atribuições do marketing digital são:


    • Apresentar produtos em um nível avançado de detalhes;


    • Educar o cliente para que ele reconheça a necessidade das soluções;


    • Realizar uma parte do atendimento em mídias sociais;


    • Conduzir o consumidor até o momento da compra;


    • Reduzir as barreiras na etapa final de decisão de compras.


    O departamento comercial passou a ser reativo, recebendo leads mais qualificados. A prospecção ativa é cada vez mais cara e menos eficaz. O consumidor mudou seu comportamento na era digital e aumentou a rejeição para esse tipo de abordagem.


    O gestor de marketing passou a ser ainda mais decisivo no resultado geral da empresa. O orçamento do marketing cresce anualmente, assim como a expectativa das companhias, segundo grandes institutos de pesquisa e conforme observamos também na prática em empresas de todos os portes.


    O que é gestão de marketing digital


    A gestão de marketing digital, assim como a gestão da própria empresa, visa a organizar e controlar recursos para obter os resultados esperados. Ou seja, “fazer mais com menos e cada vez melhor”. Os principais objetivos são:
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    Em que:


    • – CUSTO: elevar a produtividade na produção do marketing;


    • + RECEITA: aumentar os resultados das campanhas;


    • + ROI: aumentar o retorno sobre o investimento.


    Os desafios na gestão de marketing digital


    O marketing digital é novo e complexo. Criar uma publicação ou enviar um e-mail são tarefas aparentemente simples. O desafio é definir as prioridades, coordenar as ações, cumprir prazos e superar os concorrentes.


    São muitos cenários possíveis e não existem padrões consolidados para determinar o caminho correto, pois o segmento ainda é novo e, portanto, apresenta um cenário imaturo:


    • Faltam protocolos;


    • Faltam profissionais;


    • A educação é tendenciosa;


    • Faltam ferramentas para gestão.


    É responsabilidade da gestão de marketing digital superar esse cenário. A chave é investir em capacitação, tecnologia e processos. E, para atingir altos níveis de eficiência, é preciso ser persistente.
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    As prioridades na gestão de marketing digital


    Dois fatores influenciam a prioridade do marketing digital:


    • Experiência da equipe;


    • Maturidade digital da empresa.


    Se uma empresa investe pouco em marketing digital e contrata a melhor equipe, precisará passar por etapas iniciais, como criar um site, estabelecer seu “tom de voz”, alcançar relevância no Google, conquistar uma base de seguidores, criar e-mail e ter tráfego para remarketing. Isso consome tempo; e durante esse período várias ações serão inviáveis, caras ou menos eficazes.


    Qual é a prioridade atual da sua empresa na gestão de marketing digital? O infográfico a seguir mostra um quadrante entre experiência da equipe e maturidade digital da empresa. Veja como a prioridade da gestão evolui.
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    Exemplos:


    • Equipe com baixa experiência + empresa com baixa maturidade digital: ou seja, uma empresa que está iniciando o marketing digital com sua própria equipe, que antes fazia apenas o marketing tradicional. Prioridade: conhecimento;


    • Equipe com alta experiência + empresa com baixa maturidade digital: ou seja, uma empresa que está iniciando e contratou uma agência ou criou um departamento de marketing digital com profissionais do mercado. Prioridade: planejamento;


    • Equipe com alta experiência + empresa com alta maturidade digital: aqui se tem um pioneiro ou líder, com uma equipe experiente e completa. Prioridade: compliance, ou seja, padronização para que todas as ações sigam os conceitos da marca, nenhuma campanha se sobreponha à outra e os recursos trabalhem em sincronia.


    Analise onde sua empresa está agora e priorize o que é mais importante.


    Lidere: como fazer a gestão de marketing digital


    Evoluir no marketing digital é um processo dinâmico que precisa de sincronia e persistência. Definir objetivos e medi-los é essencial para aprender e evoluir. A cada novo ciclo de campanhas, a experiência da equipe e a maturidade digital da empresa evoluem e, consequentemente, os resultados melhoram.


    O ciclo contínuo do marketing digital


    As ações têm tempo de duração, geram resultados e aprendizados. A responsabilidade da gestão abrange todo o ciclo, que pode ser resumido da seguinte maneira:
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    As fases da gestão de marketing digital


    A gestão se divide em quatro fases que exigem habilidades diferentes, porém complementares. O sucesso de uma depende da outra. Como vimos no começo do livro, são elas:
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    Estratégia


    É o momento de definir aonde ir e como chegar. Os resultados são diversos planos de marketing que nos guiam para as próximas fases (produção e performance). A estratégia é como um GPS: não adianta executar algo perfeito se isso leva para o caminho errado.


    Na fase de estratégia há ações pontuais e recorrentes:


    • Pontuais (atemporais): feitas uma única vez ou em intervalos maiores de tempo. Exemplo: criar ou revisar o manual da marca;


    • Recorrentes (temporais): frequentes e contínuas. Exemplo: criar um plano de campanhas.


    A estratégia pode ser dividida em quatro etapas: briefing ->análise -> aprovação -> enviar para produção.


    Produção


    A fase de produção é responsável por colocar a estratégia em prática, seguindo os planos de acordo com os recursos humanos, a tecnologia e os processos. Além disso, atende às demandas diárias geradas pelos clientes internos e externos. Por exemplo: manutenção de sites, criações pontuais, soluções de dúvidas e elaboração de relatórios.


    A produção é guiada por tarefas, as quais passam pelas etapas: briefing-> análise -> conceito -> redação -> design -> homologação interna -> homologação externa -> construção -> homologação interna -> homologação externa -> publicação.


    Esse fluxo é dinâmico, sendo que cada etapa pode levar apenas minutos ou horas. O mesmo profissional pode assumir algumas tarefas, mas é comum que várias pessoas sejam envolvidas em cada uma delas. Apesar da sequência linear das etapas, é muito comum uma demanda retornar a passos anteriores ou pular alguma delas.


    As ferramentas para controle de tarefas e projetos utilizadas no marketing digital não estão preparadas para essa dinâmica. Não atendem a essa lógica ou são muito complexas para configurar e ajustar de acordo com a realidade de cada negócio.


    Performance


    Após concluir a etapa de publicação, inicia-se a fase de performance, a fim de ampliar o alcance e conquistar os objetivos.


    As etapas são: divulgação -> monitoramento-> otimização.


    A divulgação consiste em patrocinar as campanhas nos canais próprios ou de terceiros, como no caso de influenciadores digitais. O monitoramento acompanha e mede o desempenho com dados e estatísticas. A otimização age sobre essas métricas para tomar ações rápidas e melhorar resultados por meio de:


    • Ajuste de orçamento;


    • Interrupção de campanhas ou publicações;


    • Solicitação de ajustes ou novas criações;


    • Aprimoramento de segmentação de públicos.


    Conhecimento


    A fase de conhecimento acontece paralelamente às demais, embora tenha uma demanda maior durante e após a performance. Afinal, são os dados reais que dão a resposta final sobre o desempenho das campanhas e geram as lições aprendidas.


    As etapas do conhecimento são: aprendizado humano -> aprendizado de máquina* -> aprimorar a base estatística** -> prover inteligência para a estratégia***.


    O aprendizado humano fortalece as competências no:


    • Uso das tecnologias (p. ex., treinamento do Google Ads, usabilidade de sites, edição de vídeos);


    • Comportamento humano (p. ex., entender as preferências dos públicos e aprimorar a comunicação);


    • Mapeamento de processos (p. ex., passos para construir uma landing page, criar um plano de campanhas, extrair e analisar relatórios).


    Os profissionais e as equipes de marketing digital


    A nomenclatura para cada cargo ainda é bastante variada. Muitos gostam de usar nomenclaturas em inglês e há diversos títulos para representar a mesma coisa. Aqui será utilizada uma nomenclatura mais simples, mas não há certo ou errado, apenas padrões diferentes.


    Equipe padrão


    Uma equipe de marketing digital padrão conta com os seguintes profissionais:


    • Gestor: CMO, diretor ou gerente;


    • Coordenador;


    • Analista de marketing digital;


    • Assistente de marketing digital;


    • Redator;


    • Designer;


    • Desenvolvedor web.
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    Equipe enxuta


    Em uma equipe menor, um profissional desempenha mais de um papel:


    • Analista (e coordenador);


    • Assistente (e redator);


    • Designer (e desenvolvedor web).
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    Equipe ampla


    Já em equipes com orçamento amplo, as atividades podem ser divididas em ainda mais especialistas, além dos profissionais de um time padrão citados anteriormente:


    • Analista de mídia social;


    • Analista de SEO;


    • Analista de CRO;


    • Analista de UX (usabilidade);


    • Cientista de dados;


    • Analista de testes;


    • Analista de atendimento;


    • Analista de marcas;


    • Programador front-end; 


    • Programador back-end;


    • Arquiteto de software.
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    É papel da gestão de marketing digital contratar, capacitar e dividir as responsabilidades de cada profissional da equipe.


    A eficiência na gestão de marketing digital


    A equação que se espera da gestão é fazer mais com menos. Isso significa:


    • Fazer mais = mais resultado. O “fazer mais” refere-se ao retorno final em vendas ou na meta projetada. Não significa realizar maior volume de criações. Uma equipe de marketing digital não pode ser considerada melhor que outra porque produziu dez peças em vez de cinco;


    • Com menos = menor custo. “Com menos” abrange dois aspectos que podem ser conquistados por profissionais mais capacitados e também com melhores processos e ferramentas: Planejar e produzir com menor custo de mão de obra; e obter o maior retorno possível sobre o investimento em mídia (ROAS), fruto de estratégias corretas e otimização das campanhas.


    Principais erros na gestão de marketing digital


    Em cada fase podem ocorrer erros que comprometem a própria etapa e as seguintes. Alguns exemplos de erros comuns que os gestores precisam superar são:


    • Erro de estratégia. O analista de marketing digital define que uma campanha terá uma publicação por dia, mas seu orçamento é inviável para essa quantidade. O indicado seria uma publicação por semana. Para complicar, a publicação orgânica não gera resultados nem para pagar o custo de criação;


    • Erro de produção. O designer não usa templates para agilizar o processo nem reaproveita seus próprios modelos de sucesso de campanhas anteriores. Além de sempre fazer novas apostas que podem dar errado na performance, ele aumenta muito seu tempo de criação e também de homologação, já que apresenta novos conceitos;


    • Erro de performance. Foram criadas muitas publicações para um orçamento reduzido. Além disso, o analista criou diversos públicos. O resultado desse cruzamento é um desastre: vários anúncios vão rodar para uma pequena parcela do público. O alcance será baixo e, com tantas informações, será difícil chegar a alguma conclusão;


    Erro de conhecimento. A campanha acaba e os resultados são abaixo do esperado, mas não há experiência ou cultura para interpretar os dados. Então, surge a conclusão equivocada, baseada no “achismo”: “precisamos melhorar os criativos, fazer mais publicações e ampliar nossos públicos”. Assim, a próxima campanha começa com ainda mais publicações e maior exigência de criatividade na produção.


    • Mas os principais erros podem ser resumidos em: Falta de estratégia e planejamento; Priorizar volume ao invés de qualidade; Dificuldade para analisar e interpretar métricas; Falta de persistência, e pensar a curto prazo.


    Ferramentas para gestão de marketing digital


    O número de ferramentas disparou nos últimos anos. Apesar disso, poucas são voltadas para a gestão de marketing digital. A maioria se concentra na execução de campanhas e anúncios pagos.


    Comparando com um processo de manufatura, é como se a empresa trabalhasse apenas com softwares para controlar as máquinas, sem soluções para gestão empresarial. De que o mercado precisa? O que a próxima etapa do processo aguarda? Como estão os estoques? Por isso, a gestão de manufatura está integrada na gestão de toda a organização.


    O amadurecimento do marketing digital está indo pelo mesmo caminho. A gestão não pode ser feita pelas ferramentas de alcance ou por controles isolados.


    A ferramenta de gestão de marketing digital precisa ser:


    • O coração da estratégia, o ponto de partida;


    • O guia dos padrões e processos;


    • O controle diário da operação;


    • A fonte de visibilidade e de medição;


    • A curadoria e a inteligência para uma evolução rápida.


    Quais ferramentas sua empresa utiliza na gestão de marketing digital?


    Faça este exercício e crie um mapa das tecnologias empregadas em cada fase. Talvez o cenário seja algo parecido com isso:


    
      
        [image: ]
      

    


    A maioria das soluções não é integrada. Elas são genéricas e adaptadas para processos imaturos de marketing digital.


    Por exemplo: o RD Station ou HubSpot são excelentes plataformas de automação e disparo de e-mail marketing. Apoiam de forma parcial outros processos, como SEO e gestão de mídias sociais. Enfim, são ferramentas para execução, e não para gestão de marketing digital.


    O mapa ideal de ferramentas para gestão de marketing digital


    As tecnologias devem auxiliar o processo antes e depois das ferramentas utilizadas para execução das campanhas.


    Seja um departamento interno ou uma agência digital, as soluções devem estar integradas e ter os seguintes recursos:
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    • Branding e planos de campanha: organizar e zelar pela estratégia da marca e pelas diretrizes institucionais. Gerar e disseminar o Brand Book, processos, ideias e planos de marketing;


    • Planejamento de campanhas: criar o plano de campanhas recorrentes de marketing digital. Definir os objetivos, mídias, orçamento, publicações e ações;


    • Tarefas e projetos: controlar as tarefas com fluxo dinâmico e projetado para a realidade do marketing digital. Inteligência para definir o fluxo por tipo de tarefa, alocar profissionais e priorizar as demandas;


    • Colaboração e aprovação: incentivar e facilitar a comunicação entre equipe e clientes internos e externos. Briefing, atendimento às demandas e aprovação de planos e criações;


    • Atendimento: receber as demandas de clientes externos e internos, organizar e promover fluxo ágil de atendimento. Integrar com controle de tarefas para entregas mais complexas;


    • Apontamento e produtividade: registrar as horas trabalhadas e utilizar relatórios de produtividade para otimizar processos e reduzir desperdício;


    • Biblioteca digital: organizar e controlar os ativos. Evitar desperdícios e promover a visibilidade para toda a equipe, em qualquer lugar e a qualquer momento;


    • Publicação de anúncios: agilizar a postagem de mídias digitais com integração automática de anúncios e facilitar a publicação manual em canais sem integração;


    • Data-driven marketing 360: otimizar a produtividade e a performance. Prover indicadores precisos na hora certa e transformar números em dicas inteligentes de oportunidades. Visão unificada dos resultados de todas as mídias. Simplificar a análise humana com algoritmos avançados e relatórios fáceis de compreender;


    • Inteligência artificial: utilizar machine learning (aprendizado de máquina) para encontrar padrões em grandes volumes de dados, o que é impossível para análise humana. Por fim, interpretar as métricas e indicar oportunidades;


    • Integração com mídias digitais: conectar as mídias de alcance. Agilizar a operação e promover uma visão unificada de métricas e resultados. Sem isso, não há como enxergar o marketing digital de forma única, que é o modo como os consumidores enxergam;


    • Conhecimento: o marketing digital evolui muito rápido e aprender sempre é fundamental. Analisar o próprio resultado para buscar mais informação.


    O novo cenário em tecnologia para gestão de Marketing Digital


    É para transformar este cenário imaturo do marketing digital que estamos trabalhando. Em 2016, sofríamos, na prática, com essas lacunas no processo. Então, procuramos soluções de gestão, mas não encontramos. Nesse momento, decidimos que nossa missão seria cobrir essa lacuna e ajudar na evolução.


    Assim, juntamos nossa experiência de duas décadas em software e mais de uma década em marketing digital para idealizar uma solução e iniciar um projeto desafiador: o eKyte, Plataforma de Gestão de Marketing Digital.


    Logo que começamos a utilizar os primeiros recursos do eKyte, os resultados apareceram e superaram nossas expectativas. A cada nova ferramenta liberada, dávamos mais um salto na produtividade e nos resultados.


    A plataforma atende às quatro fases da gestão de marketing digital. Atua antes e depois das soluções atuais de alcance, como Google Ads, MetaAds, marketing cloud, mídia programática, e-mail e automação.


    Mais sobre estratégia e planos de marketing


    Vamos aprofundar um pouco mais a fase de estratégia e os planos de marketing digital. Planejar é fundamental, mas, no início, é comum não haver conhecimento suficiente para criar planos eficazes. Há vários documentos e passos para criar uma estratégia consistente de marketing digital. Tão importante quanto planejar é iniciar. Então, defina seu limite entre plano e execução.
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    Atemporal


    • Manual da marca ou Brand Book;


    • Manual de identidade visual. Anual ou esporádico


    • Plano de marketing;


    • Plano financeiro de marketing: orçamento e estimativa;


    • Plano de marketing digital: estratégia de mídia, funil e jornada.


    Mensal ou recorrente


    • Conceito criativo;


    • Plano de campanhas de marketing digital;


    • Plano de mídia online ou orçamento de campanha digital;


    Conclusão


    A internet é a principal mídia digital da atualidade. O marketing digital assumiu papel decisivo no resultado financeiro das empresas, mas o cenário é cada vez mais competitivo. A gestão de marketing digital define os vencedores do mercado. Há muito o que evoluir e a atenção deve estar em pessoas (conhecimento), tecnologia e processos. Seja inteligente e persistente!


    


    
      
        * Aprendizado de máquina, ou machine learning, é um ramo da inteligência artificial que, no marketing digital, consiste em utilizar uma grande massa de dados e algoritmos matemáticos para encontrar padrões de comportamento. Essas análises são inviáveis sem tecnologia, pois, ao cruzar os dados, milhões de combinações interferem no desempenho. Exemplo: descobrir que a geração Y costuma clicar três vezes mais em anúncios de determinado produto entre as 21h e 22h às segundas-feiras. Assim, pode-se reforçar as campanhas para este público, neste horário e, com isso, aumentar significativamente os resultados.

      


      
        ** Aprimorar a base de estatística é crucial para a maturidade digital. Os dados são gerados e armazenados em ferramentas como Google Analytics e mídias de alcance, como Google Ads, MetaAds e relatórios próprios. Por fim, após a execução da campanha, há a medição dos resultados e o consequente aprendizado, para reiniciar a estratégia e fazer ainda melhor.

      


      
        *** Deve-se manter e fortalecer o que funcionou e ajustar ou abandonar o que trouxe menos resultado.

      

    

  


  
    Capítulo 3


    O que é Maturidade no Marketing Digital


    A maturidade no marketing digital é o ponto em que a empresa se encontra na jornada para alcançar o mais alto nível de resultados em uma estratégia digital.


    O cenário do marketing digital é desafiador diante das inúmeras ofertas de canais e ferramentas, do enorme volume de dados e da complexidade de gestão. Sem contar a concorrência, que pode lhe atropelar a qualquer momento. Como saber qual ação priorizar? Onde alocar recursos? Entender o nível de maturidade no marketing digital é o caminho para responder a essas questões.


    Para fazer um diagnóstico e compreender o nível da maturidade, é preciso avaliar fatores como o tempo em que a empresa executa ações de marketing digital, o quanto já investiu, a força da marca, o perfil e a experiência da equipe. Confira na tabela a seguir os pontos importantes para entender o momento da sua empresa.


    
      
        

        

        

        

        
      

      
        
          	
            EVOLUÇÃO


            NO MARKETING


            DIGITAL

          

          	
            INICIANTE

          

          	
            VISIONÁRIO

          

          	
            DESBRAVADOR

          

          	
            LÍDER

          
        


        
          	
            Marca


            Percepção da marca

          

          	
            Manual de identidade visual básico Sem posicionamento definido

          

          	
            Personalidade e valores da marca definidos, mas que não estão presentes nas campanhas

          

          	
            Valores da marca claros em todos os materiais e na comunicação da empresa

          

          	
            Marca entre os líderes, posicionamento claro, diferenciais e valores reconhecidos

          
        


        
          	
            Planejamento Objetivos, métricas e táticas

          

          	
            Sem estratégia


            Sem objetivos claros

          

          	
            Objetivos e personas/público definidos

          

          	
            Estratégia personalizada para cada persona/público

          

          	
            Repetindo a estratégia otimizada em todos os públicos

          
        


        
          	
            Plataformas Capacidade de conversão (wesbite/e-commerce)

          

          	
            Sem website ou website muito fraco

          

          	
            Website preparado para SEO, mas fraco em conversões

          

          	
            Website com SEO forte e páginas otimizadas para conversão Integração


            com CRM


            Ferramenta de automação

          

          	
            Site sempre no topo orgânico do


            Google


            Integrado com as principais ferramentas Muitas conversões (leads/ vendas)

          
        


        
          	
            Conteúdo


            Construindo autoridade

          

          	
            Sem blog e conteúdo

          

          	
            Blog com bom volume de conteúdo, mas pouco visitado

          

          	
            Blog com autoridade, um dos mais visitados do setor

          

          	
            Principal Blog do setor Leva muito tráfego para páginas de conversão

          
        


        
          	
            Dados


            Informações sobre públicos e campanhas

          

          	
            Sem dados analíticos


            Não há monitoramento

          

          	
            Dados analíticos configurados e gerando indicadores, para otimização de


            Campanhas Sem base


            significativa de remarketing

          

          	
            Bom histórico de dados analíticos e remarketing Grande base com muita informação sobre os leads

          

          	
            Longo histórico de dados analíticos e remarketing, grande base informações sobre os leads Configuração de Leads Scoring Pronto para inteligência artificial

          
        


        
          	
            Campanhas Trabalhando no funil

          

          	
            Sem campanhas ou campanhas apenas orgânicas

          

          	
            Investimento em Google Ads e redes sociais para


            topo de funil Pouca otimização

          

          	
            Investimento em Google Ads e redes sociais com


            metas definidas


            Investimento em e-mail marketing e automação Campanhas em todas as fases do funil

          

          	
            Campanhas com jornadas completas rodando na base de clientes e em todas as fases do


            Funil


            Nutrição contínua

          
        


        
          	
            Gestão


            Gerenciando a equipe e as campanhas de marketing


            digital

          

          	
            Gerencia por e-mail

          

          	
            Utiliza planilhas ou sistemas simples e sem integração

          

          	
            Gerencia a equipe e campanhas com sistemas de gestão de projetos e atividades

          

          	
            Utiliza sistema específico para gestão de marketing digital


            Tem controle sobre os números e capacidade para escalar as campanhas

          
        

      
    


    De forma mais simples, o que define a maturidade é o quanto a empresa já caminhou no mundo digital e a experiência da equipe. De dois a quatro anos, a empresa já pode estar em estágio de visionária ou desbravadora, desde que tenha feito os investimentos corretos. Acima de quatro anos, costuma estar em estágio de desbravadora ou até mesmo de líder.


    O marketing digital está definindo os líderes de mercado em todo mundo e não há mais espaço para atingir a maturidade digital usando processos de tentativa e erro. Ações isoladas, falta de planejamento, investimento inadequado e equipe pouco profissional são peças que formam o caminho do fracasso.


    Na jornada até a liderança, os desafios evoluem por fatores internos (organizacionais, pessoas e orçamento) e externos (tecnologia, mercado e concorrência). Dependendo da experiência da equipe e da maturidade no marketing digital, as prioridades mudam; por isso, é importante saber para onde direcionar esforços com o objetivo de se manter competitivo e acelerar os resultados.


    Conclusão


    Compreender a maturidade no marketing digital é importante para guiar a empresa na jornada para evolução, mostrando quais ações priorizar. Começar antes da concorrência e saber gerenciar todas as fases do marketing digital de forma adequada elevam muito as chances de sucesso.

  


  
    Capítulo 4


    Plano de Marketing: 
O que é e Como Fazer na Era Digital


    O plano de marketing é um conjunto de informações que guia a empresa em um determinado período para alcançar seus objetivos de vendas e crescimento. Ele estabelece um caminho para sair da situação atual até a desejada.


    Durante o planejamento, a empresa deve pesquisar e entender o mercado, definir e alinhar as expectativas e criar táticas viáveis considerando o cenário atual e os recursos disponíveis. O plano estabelece compromissos com as pessoas envolvidas. A corporação, por sua vez, compromete-se com os recursos necessários para colocar o projeto em prática.


    O plano pode ser aplicado para todo o negócio ou para produtos ou segmentações específicas.


    Benefícios do plano de marketing


    • Entender o cenário atual da empresa e do mercado;


    • Estabelecer os objetivos;


    • Promover o comprometimento;


    • Alinhar as expectativas de todas as partes;


    • Criar estratégias para se destacar no mercado;


    • Definir táticas viáveis e recursos necessários; e


    • Projetar resultados viáveis.


    Modelo de plano de marketing


    Um plano de marketing padrão envolve muitas informações, mas cada negócio deve adaptá-lo à sua realidade. O melhor plano não é o mais detalhado, mas o que estabelece estratégias e táticas que possam ser colocadas em prática com os recursos disponíveis. Enfim, o melhor é o plano viável.


    O plano de marketing pode incorporar outros planos, como manual da marca e identidade visual, ou eles podem ser feitos em momentos
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