Estude a
marca
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Agora voceé vai fazer uma analise diagnodstica da marca
para identificar como estao as estratégias atuais, o que pode
ser mantido, parado e 0 que precisa comecar a ser feito para

atingir os resultados esperados!
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O que vamos analisar




O que vamos analisar
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Resultados
redes sociais

Como estéo os resultados
atuais? O que estédo
falando da marca nas
redes sociais? (Social
Listening)




EXEMPLO

@

Objetivo do cliente

“ser o perfil mais seguido nas redes sociais”



EXEMPLO
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EXEMPLO

Taxa de crescimento médio de sequidores 6%
Média novos segquidores/més 227
Média engajamento/més 377

Média alcance/més 1.999

Fontes: dados ficticios.



EXEMPLO
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Seu cliente Concorrente 4 == Diferenca
25K
833%
18K
469% 481%
22K
11K
346%
255%
7K
6 K 6 K
97%
3K 3 K\/
2K 2K
1K
Instagram Facebook Linkedin Tik Tok Twitter Pinterest

1000%

800%

600%

400%

200%

0%



EXEMPLO
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Seu cliente : Concorrente 1 Concorrente 2 Concorrente 3

Fontes: dados ficticios. R



EXEMPLO

Taxa de crescimento médio de sequidores 6%

Média novos sequidores/més 227

Para alcancgar o concorrente com o maior numero de sequidores, o
seu cliente precisaria crescer 19 mil sequidores. Com a mesma taxa
de crescimento demoraria 85 meses para alcangar o concorrente 4!

Fontes: dados ficticios.



EXEMPLO

Taxa de crescimento médio de sequidores 6%

Média novos segquidores/més 227

Para dlcancar o concorrente 4 em G meses

Taxa de crescimento ideal 26%

Média novos sequidores/més ideal 3.167

Fontes: dados ficticios.



EXEMPLO = [deal == Atual
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EXEMPLO

Positivo Neutro == Negativo
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Fontes: dados ficticios.



E “escutar” o que os seus clientes estdo dizendo da
sua marca, dos concorrentes, analisar as informacoes
e tracar acoes com elas!

Para isso é necessario fazer uso de ferramentas de
monitoramento de redes sociais..
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Profunda
compreensdo da
persona e do
mercado.
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Elaborar uma rotina
criativa de testes
baseada nas
informagdes e nas
pessoas que estamos
visando.

Elaboragao de plano
estratégico e agdes
com base nas
informagdes obtidas
via Social Listening.

Otimizacéo e
sofisticagdo
continuas visando os
melhores resultados .
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@nubank - Seguir

Depois de mais de 6 mil cartdes Nubank destruidos pela
furia canina, chegou o Nudog, o primeiro cartdo feito para
ser destruido por cachorros, uma parceria Nubank +
@zee_dog. Morda ja o seu (link na bio)

#roxinhomastigado #salvemosroxinhos #NuDog

Em parceria com Zee.Dog,
Nubank cria “cartao de crédito”

@ Amaciante Doni #DownyNoBBB $¢ & p a ra Se r d eSt ru I’d O po r
Errando nosso nome, Maiara? @9 CaChorros

BRUNNA GONCALVES
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INTELIGENCIA ARTIFICIAL

BUZZMONITOR

acompanhamento de hashtags
twitter

grupos do Facebook

grupos de telegram

grupos de whatsapp
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O que vamos analisar
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Pontos fortes
da marca

Qual “dor” a marca
resolveu do cliente?
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o ponto forte da marca é traduzido por
qual “dor” ela resolve da persona. Ter
essa informacéo clara ajuda na etapa de
tomada de decisdo das estratéqgias e
comunicacdes que serdo adotadas nas
redes sociais!
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Cliente

B2B ou B2C
Freela ou Agéncia

Vocé vai depender do cliente te passar o que a marca dele tem
de diferente e qual “dor” resolve;

Assim que ele pontuar pergunte porque ele considera como
forte, se algum concorrente nao tem algo similar e etc.
Importante vocé avaliar se ninguém no mercado ou
concorrentes possui o “diferencial” citado;

Como freela e agéncia é importante definir como premissa para
o inicio do seu trabalho informagdes basicas da empresa e entre
elas colocar os principais diferenciais e beneficios!
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Empresa

Vocé trabalha na
area de MKT

Neste caso é provavel que vocé precise construir os
pontos fortes da empresa e aqui a pesquisa de mercado é
mais detalhada e robusta, assim como um estudo mais
profundo do servico/produto que esta oferecendo;

E necessario pensar em como o mercado esta e como
vocé inova para o seu cliente e criar algo exclusivo que
quando comunicado atraia clientes.

Dica de método: Analise SWOT



[

Seu perfil

Influencer ou
autonomo

Comparando com perfis que falam sobre o0 mesmo assunto que
VOCé ou que vendem O mesmo Sservigo, 0 que VOcé possui de
diferente?

Os seus clientes te procuram por qual motivo?

Se vocé é influencer, é importante mostrar os resultados que
voceé ja trouxe para outras empresas que te contrataram. Nesse
caso, um ponto forte poderia ser o engajamento do perfil, por
exemplo.

Se vocé for autbnomo, identificar o que o seu servigo tem de
diferente, qual a singularidade do seu atendimento e etc.



EXEMPLO
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Localizagéo
Produto/servico com melhor prego
Atendimento fisico/online

Reconhecimento de marca

Segmentacéo de produto/servico

.




O que vamos analisar
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Estratégias além
das redes

Quais outras agdes de
Marketing o cliente esta
usando?




16,66%

Redes Marketing de E-mail Trafego Out Of Home Marketing de

Sociais Conteudo marketing pago (offline) Influéncia

100%

€ uma parte de uma grande
“gama” de atuacoes e
estratégias!



