GUIA DE MARKETING PARA
EMPREENDEDORES 201

Entenda o passo a passo para encontrar boas estrategias
e criar um plano de marketing eficiente para o seu negocio.
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POR QUE GRIAR UM
PLAND DE MARKETING
PARA MINHA EMPRESA?

Ter uma boa estratégia de marketing para o seu negocio
e fundamental para alavancar a sua marca, trazé-la
para frente da concorréncia e garantir um publico
engajado e com grande potencial de compra. Para fazer
1SS0 da maneira certa, é preciso desenvolver um plano
de marketing eficiente e estratégico. Este plano val
auxiliar sua empresa na organizacao de idelas e na
determinacao de metas relacionadas a estratégia de
comunicacao.

Quando vocé tem um bom planejamento, tudo fica mais
facil de ser entendido e concretizado; além disso,
depois de criar um plano Inicial, vocé tera um modelo
para se basear nas proximas vezes em que precisar



comecar uma nova estratégia. Por fim, cada passo e
cada detalhe ficam documentados neste planejamento
para que todos sailbam do seu papel e ainda possam
consultar e verificar informacgoes e suas finalidades,
quando for necessario.

Em resumo, um plano de marketing é tudo o que voceé
precisa para que 0 seu negocio cresca e tenha sucesso.
Com o Sebrae, vocé aprende o passo a passo para fazer
1ISSO acontecer!



PRIMEIROS PASS O
PARA TER UM BOM
PLAND DE MARKETING

Para dar Inicio ao seu plano de marketing, e preciso
entender alguns pontos para que sua estratégia esteja
mais bem estruturada e eficaz. Em primeiro lugar, tenha
em mente que voce precisa de um plano simples e
direto, com todas as etapas bem especificadas e idelas
definidas. Lembre-se dos quesitos mais importantes
para exercitar antes de comecar um plano de
marketing:




CONHECA BEM O SEU NICHO E AS TENDENCIAS
DO MERCADO NA AREA: saber das novidades e do que
esta em alta e essencial para criar seu plano, pois voce
tem uma base para desenvolver suas estratégias.

Pesquise e observe o que esta acontecendo e 0 que 0s
concorrentes estao fazendo. Saber de todos os passos
que a concorréncia da € uma maneira de medir o que
vem dando certo.

Para ajudar neste processo, voce pode utilizar a tecnica
de analise SWOT: ela identifica forcas, fraquezas,
oportunidades e ameacas em seu plano de negécio. E
Importante porque propoe uma visao mais ampla da
situacao, otimizando seu planejamento, explorando
novas oportunidades e facilitando os processos.

ENTENDA O PERFIL DO SEU PUBLICO E SUAS DORES:
tao importante quanto estudar o mercado é conhecer as
pessoas que seguem sua marca. Vocé pode mapear
iInformacgoes basicas, como faixa etaria, localidade,
género, classe social e até preferéncias mais complexas
e a forma como esta pessoa consome conteudo e
realiza suas compras. Tendo esses dados em maos,
vocé pode ter um trabalho muito mais focado e
assertivo. Uma otima técnica para entender melhor o
perfil dos seus clientes é criando a sua persona — a qual
explicaremos detalhadamente ao longo deste material.

TENHA UMA ESTRATEGIA DE POSICIONAMENTO: com
ela, sua empresa tera um norte a seguir. Um
posicionamento mostra os valores e ideais de uma



marca, qual sua visao de mundo e o que ela defende.
Entenda o que € importante e o que deseja representar,
busque por causas e faca parte delas! As pessoas
gostam de empresas que se posicionam e nao tém
medo de mostrar i1sso. Elas se identificam e criam um
elo muito poderoso entre marca e consumidor.

CRIE UMA PROPOSTA DE VALOR UNICO: se vocé nunca
ouviu falar nela, prepare-se para criar uma agora. E
muito importante que voce desenvolva uma proposta
que mostre os valores da sua empresa, com todos o0s
produtos e servigos oferecidos e seus diferencials, alem
de dizer por que sua marca € melhor do que a
concorréencia, ou seja, o que faz dela unica. Ela deve ser
um conjunto de caracteristicas e argumentos
persuasivos que farao o cliente entender por que deve

escolher sua empresa e nao a concorrencia.

ESTUDE ESTRATEGIAS E TENHA UMA EQUIPE
QUALIFICADA: quando vocé tem bagagem e
conhecimento, fica mais facil tracar metas mais
certeiras e entender o desenvolvimento delas no seu
plano. Por Isso, quanto mais vocé souber sobre
marketing, melhor preparado estara para planejar.
Estude, busque por cursos e leituras que possam
complementar seu conhecimento na area e, assim, voce
tera um plano mais consistente para sua empresa. Alem
disso, conforme suas necessidades e expectativas, €
possivel que sua empresa precise contratar
profissionals  especializados em marketing e
comunicacao para planejar e praticar todas estas
estrategias. Um analista de marketing ou uma agencia
podem ajudar muito na execucao de um bom trabalho,
se 0 esperado para seu negocio € resultado e bom
desempenho.



l -

AS 6 ETAPAS DE UM
PLAND DE MARKETING
BEM ESTRUTURADO

1. OBJETIVOS DE MARKETING
2. PERFIL DO PUBLICO-ALVO
3. JORNADA DE COMPRA

4. MIX DE MARKETING

5. PLANO DE ACAO

6. CONTROLE DE ORGAMENTO
E DEFINIGAO DE METRICAS




3.1 Objetivos de marketing

Todo planejamento tem como base um ou alguns
objetivos finais. E preciso identificar quais as metas a
serem alcancadas para que o caminho tracado ate elas
seja assertivo e bem definido. Se ainda nao existem
objetivos bem destrinchados neste planejamento, e
fundamental determina-los para continuar os proximos
passos. Alguns dos objetivos mais comuns quando
falamos de plano de marketing sao:

* AUMENTO DE VENDAS
* AUMENTO DA ATUAGAO ON-LINE

* RECONHECIMENTO DE MARCA
* RECONHECIMENTO DE PRODUTOS OU SERVICOS

E interessante buscar técnicas como a meta SMART, em
que voce utiliza os principios SMART para alcancar seus
objetivos (especifico, mensuravel, alcancavel, relevante
e temporal).

3.2 Perfil do publico-alvo

Como visto anteriormente, a definicao do seu
publico-alvo é fundamental na construcao de um bom
plano de marketing. Isso porque, sabendo quem é seu
cliente, do que ele gosta e o que ele espera, fica mais
facil oferecer as melhores opcoes. Sua marca deve
conversar com o publico-alvo dela, gerando um
relacilonamento com as pessoas.

A estratégia mais comum para fazer a definicao deste
publico-alvo e a criacao da sua persona. A persona val
aléem do publico-alvo, € uma pessoa ficticia que
representa seus clientes. Ela e feita para que se possa
enxergar com clareza quem e o seu consumidor, quals
Seus gostos, suas ocupacoes, seus Interesses e outros
tantos dados pertinentes que ajudam na estratégia de



marketing. Para criar uma persona, vocé pode fazer
uma pesquisa entre os seus clientes ja existentes e

responder a algumas perguntas sobre o perfil que voceé
quer tracar. Por exemplo:

* QUAL SERA O NOME DA SUA PERSONA?
* QUAL E A PROFISSAQ?

* QUAL E A FAIXA ETARIA?

* QUAL E 0 SEX0?

* QUAL E A FAIXA DE SALARIOQ?

» ONDE VIVE?

» QUAL E O NIiVEL DE EDUCAGAO?

» COMO E A FAMILIA?

» QUAIS SAO SEUS VALORES E MEDOS?

* QUAL E O SEU OBJETIVO PRIMARIO?

* QUAL E O SEU OBJETIVO SECUNDARIO?
» QUAIS SAO SUAS FRUSTRAGOES?

« COMO VOCE PODE AJUDAR A RESOLVER
ESSES PROBLEMAS?

» QUAIS SAO SEUS HOBBIES?

» QUAIS TIPOS DE CONTEUDO ELA CONSOME?

» ONDE BUSCA 0S CONTEUDOS QUE CONSOME?
* QUE APARELHOS ELETRONICOS USA?

* QUAIS REDES SOCIAIS ACESSA?

Nao é necessario preencher todas as respostas, mas
quanto mais detalhes vocé conseguir, mais assertiva
sera sua estratégia. Voceé pode identificar mais de uma
persona e, com essas Informacoes em maos, € possivel
chegar nas melhores formas de alcancar o seu publico,
com uma linguagem definida, estratégias especificas e

focadas para conversar com ele. Vocé pode oferecer
produtos e servicos que sao a cara das suas personas e
que podem ajudar, de fato, a resolver suas
necessidades, desafios e dores. Alem disso, consequira
atingir os seus principais pontos de interesse, mantendo
um engajamento sempre alto.




3.3 Jornada de Compra

E nesta etapa que é definida a jornada de compra ideal
do consumidor, ou seja, quais as melhores opcoes para
o cliente, desde a sua prospeccao até a tomada de
decisao de compra. O primeiro estagio desta jornada é a
descoberta e a atracao, quando a marca cria agoes, que
podem ser promocoes, chamadas com gatilhos
mentals, eventos, entre outras coisas para chamar a
atencdo do consumidor. E 0 momento de se destacar
entre tantas outras empresas no mercado, e trazer o
olhar do cliente para o seu negocio. Valem muitas
estrategias para ter destaque e convencer o seu publico
de que sua marca é perferta para ele: use os dados da
sua persona para criar conteudos de valor.

Depois de muito trabalho, seu cliente ja foi captado!
Depois de atrair, € hora de levantar suas possiveis dores,
que nada mais sao do que os problemas que ele tem e
que precisa solucionar. Neste momento, sua marca atua
de duas formas: faz com que o consumidor confronte
um medo ou problema cotidiano e traz uma solucao
para este problema. Ofereca o que vocée tem de melhor e
mostre que sua empresa € a opcao Ideal para sanar
todas estas questoes.

Finalmente, ja entendendo suas principais dificuldades
e convencido de resolve-las, o publico precisa ser
levado ao ultimo estagio da jornada, quando, de fato,
bate o martelo e decide comprar o seu produto. Quando
esta etapa chega, entende-se que a jornada de compras
fol completada com sucesso. Mas nao acaba por ai;
apos a decisao de compra, existe uma parte bastante
importante deste planejamento: a fidelizaco. E preciso
nao so atrair clientes e faze-los comprar uma vez, mas
tambem torna-los assiduos, que possam completar
essa Jornada diversas vezes e que sejam fiéis a marca.



Essa relacao que se estabelece, conforme o tempo
passa, é essencial para fazer sua empresa gerar
mais vendas, ganhar reconhecimento e consolidar
positivamente a marca.

RECAPITULANDO - ESTAGIOS DA JORNADA DE COMPRAS:

» APRENDIZADO E DESCOBERTA;

* RECONHECIMENTO DO PROBLEMA;

» CONSIDERACAO DA SOLUCAOE
DECISAO DE COMPRA.

3.4 Mix de Marketing

Nesta fase, € necessario prever as variavels que
podem ser controladas para gerar o desejo de
compra em seu publico, a fim de que vocé sempre
se destaque da concorréncia e atraia o publico para
sua marca. Se voce trabalha com produtos, deve
definir os 4 Ps:

* PRODUTO
* PRECO

* PROMOCAO
* PRACA

Se tambem atua com servigos, some mais 3 Ps ao
seu mix de marketing:

 PESSOAS
+ PROCESSOS
+ PROVA FiSICA

E preciso responder algumas questdes para definir
cada item da sua lista de 7 Ps e montar uma boa
estratégia. Entenda cada ponto dela para ter
sucesso.



PRODUTO

QUANDO FALAMOS DE PRODUTQO,
AS PRINCIPAIS PERGUNTAS A SEREM
RESPONDIDAS SAO:

» Quais produtos sua empresa quer oferecer
ao seu nicho de mercado?

» Quais os recursos e beneficlos deste produto?

» 0 que faz seu produto diferente dos
demais do mercado?

» Quais outros produtos/servi¢gos podem
ser derivados do original?

» Como o consumidor Ira utilizar esse produto?
* 0 que o consumidor deseja obter com esse produto?

» Quals os recursos que o produto precisa
ter para atender a demanda dos clientes?

» O produto Inclui recursos extras, que
Nao sao necessarios para atender essa demanda?

* Qual 0 nome do produto?

» Se for 0 caso, como sera a embalagem
deste produto?

» Quais os tamanhos e cores e outras
caracteristicas fisicas do produto?



PRECO

O preco e o valor atribuido ao seu produto e servigo, e
deve-se levar em conta nao apenas a lucratividade
gerada a empresa, mas tambem questoes como valor
em comparagcao com a concorréncia e o mercado.
Para que sua audiéncia confie e conheca a qualidade
do seu produto, seu preco nao deve estar nem muito
abaixo nem muito acima deste valor.

RESPONDA AS SEGUINTES QUESTOES PARA
DEFINIR SEU PRECO:

* Qual o custo de producao do produto ou servigo?
* Qual o valor percebido do produto?

* Uma pequena diminui¢ao de prego pode
significar um aumento no numero de vendas?

* O prego atual € competitivo em relagao aos
produtos e servi¢cos dos concorrentes?

PRACA

PARA DEFINIR UMA BOA PRACA, E IMPORTANTE
LEVAR EM CONSIDERACAQO ESTAS QUESTOES:

* Onde o publico-alvo costuma procurar produtos
e servigos similares ao que voce oferece? _
No shopping? Em supermercados? Em lojas on-line?

* 0 que voce pode fazer de diferente, em termos
de distribuicao de produto?

* Voce precisara de um time de vendas para alcancar
seus clientes em cada um desses canais de
distribuicao?

» Vocé usara apenas canals proprios, canais
de terceiros ou um pouco dos dois?



PESSOAS

Tao importante quanto as estrategias utilizadas em
seu plano sao as pessoas que estao por tras dele.
Escolher um pessoal qualificado e eficiente faz parte
de um bom planejamento e faz toda a diferenca no fim
das contas. As pessoas envolvidas neste trabalho,
desde a lideranca até os funcionarios, precisam estar
alinhadas, motivadas e a par do seu papel na equipe.
Com 1sso bem estruturado tudo estara no caminho
certo!

PARA ENTENDER SE SEU PESSOAL
ESTA OFERECENDO UMA BOA
EXPERIENCIA AOS CLIENTES, RESPONDA:

* Todos conhecem bem os aspectos mais técnicos
dos produtos e servi¢cos da empresa?

* Voce invegte em treinamento e
desenvolvimento pessoal?

* Voce se preocupa com a qualidade de
vida no trabalho dos seus colaboradores?

» Seu time conhece bem o processo de interagao
com clientes?

* Voce investe em marketing de relacionamento?

» Seus funcionarios possuem autonomia para
tomar decisoes?

* Seus colaboradores estao alinhados com o
proposito, missao, visao e valores da empresa?



PROCESSOS

Os processos sao toda a experiencia que 0
consumidor tem apos a compra. Como ele e atendido,
como e tratado, se seus problemas sao resolvidos, se
o relacionamento com ele é nutrido e se a fidelizacao
e Iniclada. Tudo Isso faz parte dos processos de
marketing da empresa e e preciso que cada parte

deste trabalho funcione bem.

PARA ENTENDER SE ISSO ESTA SENDO
FEITO DA MANEIRA CORRETA, ENTENDA:

» Como seu cliente e tratado apos a conclusao
da jornada de compras?

» Ele € fidelizado apds o periodo de compra?
» Ele deseja voltar a visitar sua empresa?

» A comunicacao com o cliente possui ruidos? Ou
e clara?

* A empresa consegue sanar as duvidas e
problemas do cliente?

» Seu cliente se identifica com a marca?

» Ele se sente satisfeito com a sua relacgao
com a empresa?

PROVA

Por fim, a prova fisica trata do espaco onde as vendas
acontecem. Diferente da praca, que se refere aos
canais de distribuicao e pontos de venda, na prova
definimos como estes locais fisicos servirao como
pontos comerciais para seu negocio. Como e seu
design? Que moveis e acessorios utiizam? Qual a
atmosfera do lugar? Combina com a idela que a
empresa quer transmitir? Tudo 1sso deve ser
considerado ao definir sua prova fisica.



3.5 Plano de acao

E chegada a hora de iniciar um plano de acdo, com todos
0S passos e estrategias que devem ser usadas em seu
negoclo. Neste momento, e preciso listar todas as suas
metas e cada acao de marketing que sera produzida em
seqguida. Descreva todos os seus objetivos, quals
resultados voce espera deles e como pretende
realiza-los. Utilize estrategias de marketing tradicional
e marketing digital, pois ambas sao importantes e,
dependendo do perfil do seu negocio, fara mais sentido
aumentar o foco em uma ou em outra. Exponha também
acoes alternativas para estar pronto para mudancas de
planos ou imprevistos que sempre podem ocorrer.

LEMBRE-SE: CRIE SEU PLANO DE ACAO COM
DETALHES, DESCRICAO DE CADA PASSO, OPCOES
VARIADAS, PESSOAS RESPONSAVEIS POR CADA
TAREFA E ETAPAS PARA SEREM CUMPRIDAS, COM
DATA E EXPECTATIVA DE RESULTADO.

3.6 Controle de orcamento e definicao de métricas

Por fim, e nao menos importante, faca o controle da sua
estratégia. 1sso é essencial para entender o que voce fez
certo e errado, quais a¢oes trouxeram maior resultado e
quais precisam melhorar. Com 1sso, voce pode otimizar
seus processos e atingir cada vez mais o seu objetivo
por completo. Estabeleca prazos de duracao para as
tarefas, custo de cada acgao, o lucro que deseja alcancar,
quais suas prioridades. Enfim, documente o que for
possivel e esteja sempre atento a estes dados.

Monitorar seus resultados de forma analitica é uma
maneira eficiente de definir métricas para observar o
desfecho das suas acoes.



Dentre as tecnicas que podem ser usadas no auxilio
deste controle, esta a definicao de KPI's: Key
Performance Indicator. Como o nome sugere, eles sao
Indicadores chave de performance, e servem para te
ajudar a mensurar os resultados mais importantes. Sao
ferramentas que avaliam certas acoes ou estratégias
utilizadas em seu plano, para entender qual o nivel de
eficacia delas. Vale a pena aplicar em seu negocio!



MAOS A OBRA

Agora que voce ja esta familiarizado com as principais
estratégias para gerir um bom plano de marketing para
0 seu negocio, é hora de entrar em acao. Comece a
planejar e descrever seus objetivos e metas, alinhe as
estratégias que pensa em utilizar com sua equipe e
comece uma grande jornada alcancando mais e mais
pessoas e clientes em potencial.

Lembre-se: o0 marketing se desenvolve e se transforma
diarilamente e, com ISso, suas estratégias tambem. Seu
plano podera sofrer alteracoes pontuais, mas ter um
planejamento organizado e metodico ajuda voce a nao
se perder em seu caminho. Planeje, estude, analise e
prepare-se. Conte com a ajuda do Sebrae para trilhar
um belo caminho com o marketing da sua empresa!



bOSTOU DO ASSUNTO E QUER SABER MAIS
S0BRE COMO DIVULGAR A SUA EMPRESA?

PROCURE 0 SEBRAE! NOSSOS ESPECIALISTAS
ESTAQ PREPARADOS PARA TE AUXILIAR POR
MEID DE GONSULTORIAS, GURSOS £ WORKSHOPS.

Q Sebrae Mato Grosso do Sul
Av. Mato Grosso, 1661 - Campo Grande/MS

¢’ 0800 570 0800

2= ms.sebrae.com.br

(% 67 3389-5300

€) facebook.com/Sebrae.MSul
instagram.com/sebraems

Q twitter.com/sebraems

2 youtube.com/c/CanalSebraeMS



A forca do empreendedor brasileiro.



