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"EM MEIO AO CAOS, SIGA O PLANO.
EM QUALQUER CENARIO, ASSUMA UM
CERTO NIVEL DE RISCO.”

Jocko Willink, Leif Babi - EX-SEALS
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A MAIORIA ESMAGADORA DOS
CONSUMIDORES POTENCIAIS DE UMA
DETERMINADA CATEGORIA NAO ESTA
COMPRANDO NESTE MOMENTO.

o McKinsey
e Nle|Sen &B cﬁ«!}:\! @ & Company




CELULAR?
AR-CONDICIONADO?
TELEVISAO?

CANETINHA EMAGRECEDORA?

McKinsey
> N ' | BAIN (4 Sl
= ei1sen & Company ey | Ehrenberg-Bass










DE ONDE VEM O MAIOR FATURAMENTO DA COCA-COLA?
1. DAS PESSOAS QUE TOMAM COCA-COLA QUASE TODOS OS DIAS?
2. PESSOAS QUE TOMAM ALGUMAS VEZES AO ANO?



DE ONDE VEM O MAIOR FATURAMENTO DA COCA-COLA?
1. DAS PESSOAS QUE TOMAM COCA-COLA QUASE TODQOS OS DIAS? 20%
2. PESSOAS QUE TOMAM ALGUMAS VEZES AO ANO? 80%



e

D

O DESCONHECID

-

b

&

— - -
- —
— — M—— —
—  — — - —
e —— s A | —
EE— — —
o — ————— W— e — -
——
-— - L ————
- et N — . -
— - - T " 4
- y . -
s— - !
— — O .
e — -
— ——
-
S e —— R
— - -
—— — _—-e. T e
— -
- — e — —— -
— - — — e
.
- - -
- . - -
-




(@

5 i -.',‘ b
. g
-T"\.j:‘
' -."
i - r ‘ﬁ‘
N . -
- i ~
o>
[ I 0
: |

CORRELACAO

ENTRE (J
DISPONIBILIDADE

MENTAL E
VENDAS

Mark Ritson



FUNIL DE MARCA - RS 150.000.000,00

Vou lhe mostrar algumas
RECONHECIMENTO e
marcas. Quais vocé reconhece?
_ . NCA e
~ Na hora que vocé vai comprar,
CONSIDERACAO oreq | oeen
quais marcas vocé considera?
- PREFERENCIA e
- COMPRA Share of market/vendas




RECONHECIMENTO




RECONHECIMENTO

LEMBRANCA



RECONHECIMENTO

LEMBRANCA

CONSIDERACAO



RECONHECIMENTO

LEMBRANCA

CONSIDERACAO

PREFERENCIA



L em e

CONSIDERACAO

- PREFERENCIA

COMPRA ——m————————————- RS 150.000.000,00






FUNIL DE VENDAS

PROMOCAO
LANCE ALGO
DIMINUA O PRECO

O
” (o) 9 o
MAIS DE 60% DAS PROMOCOES McKinsey BAIN (%

COMERCIAIS DESTROEM VALOR DAS COMPANHIAS” & Company & company



FUNIL DE VENDAS




FUNIL DE VENDAS




FUNIL DE VENDAS




FUNIL DE VENDAS




CRESCIMENTO EM

VENDAS DE 25%

(R$ 37.500.000,00)
Total ano: R$ 187.500.000,00

FUNIL DE VENDAS
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The Long and the
Short of It

I l) \ Balancing Shart and Long Torm Marketing Strategies

N
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‘ 60/40



CONSTRUGCAO DE MARCA

Longo prazo
Influéncia vendas futuras
Emocional

Foco na marca

Gera valor para a marca

ATIVACAO DE VENDAS

Curto prazo
Gera vendas agora
Persuasiva

Foco no produto

de marca
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Better measurement, better resulg%g

Airbnb CFO: We were right
to shift spend from
performance to brand-
building

‘ii’ \J By Michaela Jefferson | 16 Feb 2022










ROI (%)

COMPARACAO DE ESTRATEGIAS DE RO

FONTE: ANALYTIC PARTNERS - ROl GENOME

+35%

+31%
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SINERGIA ENTRE PLATAFORMAS DE MIDIA

TV + VIDEO ONLINE

TV + SEARCH

OOH + VIDEO ONLINE

SEARCH + VIDEO ONLINE

RADIO + VIDEO ONLINE

OOH + SEARCH

RADIO + MIDIA PAGA
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SPEED OF THE FEED POR IDADE - INSTAGRAM/REELS

3,0
2,5
2,1
1,9
1’6 I I
20 30 40 50 60

FONTE: RASMUS HODGALL

1,5

ABAIXO DE 20




BUILD FOR WHERE
PEOPLE ARE,

NOT WHERE THEY
USE TO BE.

ON-TO-GO
IMEDIATE
70% do tempo na plataforma

LEAN FORWARD
INTERACTIVE
20% do tempo na plataforma

LEAN BACK
IMMERSIVE
10% do tempo na plataforma
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