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Até 2019, vivemos a era de ouro das marcas digitais,
com inUmeros casos de sucesso no Brasil e fora dele.
Podemos citar as explosdées de marcas como Liv Up,
Desinchd e Sallve no Brasil e nos EUA, como Dollar
Shave Club, Glossier e Casper.

O boom das marcas digitais ocorreu devido d sua
Inovacdo na geragdo de receita e lucro:

LUCRO LIQUIDO = RECEITA - (CUSTOS + DESPESAS OPERACIONAIS + IMPOSTOS)

Em cada ponto dessa equacdo essencial para o
sucesso de empresas, modelos de negdcio DTC (Direct-
to-Consumer, ou Direto aos Consumidores) tinham
vantagens competitivas em relacdo ds marcas
tradicionais:



i&/}‘ G U AR A M E D| A [ A chave para a sobrevivéncia do seu negécio j

Vantagens Competitivas que os hegocios digitais
tinham sobre os offlines

As vendas sdo feitas
diretamente ao consumidor,
eliminando intermedidrios e
mantendo a totalidade da
receita.

As vendds passam por
varejistas, que cobram
uma margem significativa.

Receita

Custode Utiliza marketing digital Depende de campanhas de
Aquisigéio de altamente segmentado e marketing mais caras e

Cliente (C AC) eficiente em custo. menos precisas.

Envolve custos de

Custo de Envio e Biiialy ao consumidor, sem a distribui¢éo para varias
necessidade de armazendar os . .
lojas e manutencao de

Logistica produtos em multiplos locais.
estoques em cada local.

Despesas Né&o ha necessidade de alugar Inclui aluguel de lojas,
: : lojas fisicas ou manter uma saldarios de vendedores,
OPGI‘CICIOHCIIS grande equipe de vendas. Mmanutencdo de estoques.
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Porém, houve uma mudanc¢a completa no cendrio que
mMudou toda dindmica desse mercado:

Antes as marcas digitais eram vistas como a galinha
dos ovos de ouro e o futuro do varejo, hoje em diq, a
situagdo se Inverteu completamente. Isso &
comprovado quando analisamos como os fundos de
venture capital estdo investindo em marcas digitais &

e-commerce de produtos nos ultimos anos.

Investimento em Startups nos EUA no hicho de bens
de consumo e-commerce

$4TM

16

39,5M S9M S10M SOM
3,5 M
2018 2019 2020 2021 2022 2023

Investimento Total (US$ M) @ Rodadas totais* *Inclui rodadas de US$200.000
ou mais.
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@ Mas o que realmente aconteceu?

SGdo dois pontos principais, e um deles estd
diretamente relacionado ao trafego pago:

Custo de Aquisi¢do!

Uma das maiores
vantagens competitivas
de criagcdo de marca
digital era o servigco
criado pelo Mark
Zurckeberg: a midia paga.

No mundo pré-internet, para vocé lancar uma marca
de venda de produtos fisicos, a Unica alternativa que
existia para aumentar suas vendas era a parceria com
varejistas fisicos para acessar canal direto de

consumidores.

Mas, voceé ficaria na prateleira com seus competidores,
Nndo poderia evangelizar sobre seu produto ou nada do

tipo.
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Porém, com a chegada do Facebook Ads (hoje Meta
Ads), criou-se um canal de venda direta do
consumidor, muito mais barato e escaldvel que o
varejo fisico, e diretamente combindvel com agdes de
awareness.

Logo, marcas emergentes encontraram um canal
gigantesco pra chegar as pessoqas, em gue pagavam
muito barato para adquirir clientes, crescendo
exponencialmente em curto periodo de tempo com
margens de opera¢cdo muito positivas.

@ Porém, isso ndo existe mais!

Existem trés motivos cruciais que fizeram com que
esse trafego pago que ainda se vende e glamouriza no
Brasil tenha encontrado seu fim - e as pessoas estdo
comecando a sentir isso na pele).

0 Maturacdo do facebook

Como um produto inovador, o Facebook em seu inicio
de operacdo teve uma forte operacdo voltada ao
growth de usudrios do seu servico, focado em uma
grande captura de mercado.
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Com a descoberta do grande potencial da méaquina de
publicidade, eles dobraram sua receita de
iInvestimento ano a ano, sendo 2020 um grande
catalisador do amadurecimento final, j& que o digital fol
forcado a evoluir décadas em meses devido a todo
contexto da pandemia.

Receita Anual gerada pela Meta
Platforms de 2009 a 2022 (US$ MM)

117.929 116.009

85.965
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55.838
40. 653|
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@ O que aconteceu?

Com uma base formada de clientes e servigos, em que
empresas dependem diretamente da plataforma, eles
comecaram a aumentar sua captura de receita, jd que
estdo com um negdcio com grande robustez para isso.
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Isso quer dizer que os anunciantes comecaram o
pagar cada vez mais para o mesmo volume de agoes
e isso afeta diretamente a margem operacional que
era a grande vantagem de marcas digitais.

Q iI0s 14.5 e 0 Fim dos Cookies

Além de ter um volume de pessoas gigantesco na sua
rede de publicidade, o Facebook construiu uma
maquina digital que adquire conhecimento sobre
seus usudrios melhor que qualquer outra ferramenta
que ja existiu.

@ “Facebook Knows You Better Than Anyone Else”
é uma frase viralizada na cultura americana.

Ou sejd, nNos anos Inicials, ndo havia nenhuma
regulacdo de privacidade e uso de dados nos anos
Iniciais, pois como com a inteligéncia artificial na
atualidade, sabe-se muito pouco sobre as implicagcdes
e muito menos sobre os limites de uma ferramenta tdo
Inovadora.

L0go, em seu gerenciador de anuncios, vVOCcé conseguia
segmentar de maneira tdo precisa seu publico-alvo,
que o Facebook conseguia encontrar seus clientes mais
fieéis na plataforma e adquiri-los a um prec¢o de custo
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Muito baixo. E a cada compra, o algoritmo aprendio
mais sobre qual seria o seu proximo cliente,
transformando em uma bola de neve de performance.
seria 0 seu proximo cliente, transformando em uma
bola de neve de performance.

O

Essa  atualizacdo  que

Mas, em abril de 2021 isso tudo mudou:
Foi nesse dia que a Apple langou o0 i10s 14.5.

simplesmente cortava o voat (Y .- =
compartilhamento de Csaferi  Avangadas
dados entre aplicativos. pados dos sites

Ou seja, toda aquelo

|0gica de bola de neve do | | pgiancads
Facebook aprender mais | [ oatvedeede T
sobre 0 seu publico-alvo @ W eooucariodososcookies @)
cada compra ndo iria e D
existir mais em aplicativos Apple Pay " @
Apple. A

Simplesmente, o Facebook ndo terla mais A
possibilidade de saber se a pessod que passou pelo
seu site, fez uma compra ou ndo. Deixando ad
ferramenta no escuro sobre audiéncia, rentabilidade e
métricas essenciais.

10
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ISSO Impactou a performance, e com o0s custos de
veiculagdo cada vez mais caros, O0S principais
comerciantes sentiram um grande Impacto em seus

custos de aquisicdo de cliente (CAC). E um aumento
tdo significativo de uma meétrica de negocio essencial
como CAC pode ser a diferenga entre um negocio

rentavel e um negocio quebrado.

Alemanha
México
Franga
Outros

Japao
Africa do Sul
Reino Unido
EUA

Brasil

RUssia
Canadad
Coréia do Sul
China

Adoccéio do I0S 14.5 quatro semanas
apos lancamento

Fonte: um corte representativo do trafego singular em iOS de 24 a 27/05/2021
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e Cendrio Macroeconomico @

Outro ponto que sustenta a tese da escalabilidade do
DTC era a substituicdo lucrativa dos custos de loja
fisica e vendedores por custos de logistica.

Sendo o custo de logistica rentdvel, o negdcio digital
ficaria muito mais lucrativo quando comparado a
marcas offline, pois o0s custos de operacionais de
producdo e entrega do produto sé existiriam quando
houvessem vendas, e além disso, eles seriam
percentualmente pequenos.

Contudo, nos Uultimos anos, o0 mundo atravessou
pandemias, guerras, instabilidades, que gerou uma
tendéncia de inflagdo global, aumentando precos de
distribuicdo em toda cadeia de suprimentos,
desaguando em logistica interna. O exemplo a seguir
mostra como o custo por contéiner transportado da
Asia para América do Norte saltou de US$1,500 em
2020 para mais de US$20.000 em 2021.

12



;&,}‘ G U AR A MED| A [ A chave para a sobrevivéncia do seu negécio j

Taxa de Frete da China/Leste Asidatico
para Costa Oeste da Ameérica do Norte

$ 20.000

\/\J $16.000

\f\/‘/\

$ 5.000
$1.500

Jan20 Mai20 Sep20 Jan21 Mai2l Sep21 Jan22

Vocé tinha taxas de envio e frete baixas antigamente?
Agoraq, as transportadoras querem parte do seu lucro.

As taxas de plataformas de vendas costumavam ser
nominais? Hoje, elas estdo atras do seu dinheiro.

Vocé tinha um CAC baixo e despesas de marketing

reduzidas como porcentagem da receita?
Ndo mais.

13
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Linha por linha, os facilitadores do comércio eletronico
comecaram a absorver todo o dinheiro, até que resta
tGdo pouco que o modelo de marcas digitais comecgou
a parecer insustentavel em grande escala. E diante
disso tudo, o mercado abandonou os empreendedores
que gostariam de criar marcas digitais para encontrar
uma solucdAo para todos esses problemas:

Utilizando de suas redes sociais, essds marcas se
iIsolam das flutuacdes de desempenho e precos tdo
influentes do Meta Ads e criaom um cendrio em que
mMarcas de e-commerce voltam a ser promissoras.

A drea de trafego pago estd lotada de vendedores de
sonhos e solugcdées messidnicas que ndo funcionam
mais e levam para o buraco sonhos de
empreendedores gque criaom dlgo especial para a
socliedade.

Contudo, nés acreditamos que ha uma forma claraq,
consistente e confiavel de criagdo em escala de
marcas digitais, e que isso deve ser divulgado para o
empreendedorismo brasileiro.

13
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Um dos pontos fortes da Guard Media como agéncia de
marketing de Growth & ser 100% orientada para
execucdo, um grande diferencial quando se
comparam a agéncias de trafego tradicionais.

Como prova disso, estamos oferecendo 10
consultorias de marcas gratuitas a cada meés, para
avaliar as quick wins de cada negoécio, e quem
sabe, elaborar projetos de parcerias.

Caso voce se interesse, cadastre-se por aqui.

Caso vocé esteja interessado em mais conteudos
COMO esse, Inscreva-se em nossa newsletter nesse link,
todo domingo as 20h20 com as melhores dicas e
novidades para escalar sua operac¢do digital.

14
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” AINVASAO

DOS
INFLUENCERS
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HO um ditado muito popular, aplicado em diversas
situagdes no mundo dos negdcios: Quem chega
primeiro, bebe agua limpa.”

Ele quer dizer, basicamente, que quando uma fonte
promissora & descoberta, ela atrai multidées. Logo,
apenas os primeiros a chegarem "beberdo dgua limpa’.

Assim como em outras disrupgdées comerciais, ISSO
aconteceu no varejo digital. Com a chegada dos
MecanisMos de publicidade online e O
desenvolvimento de empresas de logistica, métodos de
pagamento e producdo, houve um boom de marcas
digitais, como Desinchaq, Liv Up, Sallve, entre outras.

Porém, isso ficou tdo bem visto que todos tentaram, ou
est@o tentando, reproduzir, como representado na
matéria abaixo.

CXaAaldC.

91% dos varejistas online locais enfrentam
a concorrencia de pelo menos 10
outros produtos

Pesquisa revela os desafios diarios enfrentados pelos gerentes de marketing online do Brasil

https.//exame.com/bussola/91-dos-varejistas-online-locais-enfrentam-a-concorrencia-de-pelo-menos-10-
outros-produtos/
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Para quem tem pulso forte no varejo, | estd
acostumado com a concorréncia. Contudo, nem nho
bairro mais movimentado da maior cidade da regico
a proporc¢do de concorrentes é de 10 para 1.

Esse desafio € ainda maior quando o jogo muda de
cendrio. Caso a loja 'ao lado da sua seja de uma
celebridade nacional que esta tentando captar o
mesmo cliente, vendendo o mesmo tipo de produto,
Mmas com muito mais Investimento e dinheiro, @
competicdo se torna ainda mais acirrada.

NEWSPAPER Q

Numero de produtos de beleza assinacos por
celebridades cresce mais de 160% em 3 anos

Fonte: https.//br.fashionnetwork.com/news/Numero-de-produtos-de-beleza-assinados-por-celebridades-cresce-mais-
de-160-em-3-anos,1462638.html

Esse fendmeno néo é novo; jd foi aplicado no Brasil na
década de 90, quando celebridades lancavam seus
proprios produtos e os vendiam através de parcerias
com drandes lojas, utilizando seu enorme
reconhecimento e base de fds construidas pela
televisGo e rddio. Com a consolidagdéo das midias
sociais na década de 2010, essa prdtica retornou com
forca total.

17
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Antigamente, toda celebridade dependia de dois
grandes players:

e Donos dos meios de exame

comunica¢gdo: =~

Numero de produtos assinados por
celebridades digitais cresce em 60% entre

Eles decidiam quem devia  2020e 2022

Dado, divulgado pela Circana, aponta para tendéncia no mundo da beleza que gera produtos assertivos

ter maior exposicdo e
quem deveria ficar naA
geladeira.

\
e Grandes varejistas: o A

-

: ‘H =
Para vender suas marcas, e e

Fonte:https://exame.com/bussola/numero—de—produt‘os—
1 'Inados-por-celebridades-digitais- -em-60-entre-2020-
preCISGVOm de um Cdndl nglongﬂz/OS por-ceieprigades-aignais-cresce-em entre
de distribuicdo e de

produtos.

Porém, com o avanc¢o do e-commerce, € possivel:

e Terceirizar a produg¢do e cria¢gdo do produto;
e Contratar empresas de logistica;
e Divulgar diretamente através das midias sociais.

Com um post, milhées de pessoas sdo atingidas, e isso
é poder. E ndo sou eu quem diz isso, € a propria Meta
que confirma. Para anunciantes, eles séo cobrados por
mil impressées (CPM).

18
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Logo, quando um perfil tem milhdées de impressoes
orgdnicas, o ganho financeiro &€ descomunal.

Considere um CPM de R$40 (valor médio paro
campanhas de vendas). Caso vocé precise alcangar |
milhdo de pessoas, Isso custaria:

Vantajoso, ndo? Mas a simulagdo ainda néo esta
correta. Além da quantidade de impressdes, a
qualidade & extremamente relevante para publicidade
e relevancia.

O que isso quer dizer? Impressées em anuncios sdo
contabilizadas quando eles aparecem no seu feed. E
quem hoje em dia ndo “pula” pelo menos 80% dos
anincios que vé? Isso ndo acontece com impressoées
orgdanicas, 0 que o algoritmo do Instagram mostra o
que é relevante para vocé. Logo, elas sdo impressoes
de bem maior qualidade do que as publicitarias.

19
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% de Consumidores que fizeram uma compra nhos
altimos 12 meses com base em posts de marcas nas
midias sociais

Considerando que uma impresséo orgdnica pode ser
cinco vezes mais relevante que uma paga, para ter o
mesmo impacto que um influenciador nesse cendrio,
voceé teria que investir R$ 200 mil para algo que ela
alcancou “de graca”.

Portanto, a ideia de rentabllizar essa grande base de
seguidores utilizando produtos e nichos do momento,
como belezq, fitness, pet, entre outros, € uma estratégia
de custo-beneficio muito alto. E € por isso que muitas
influenciadoras estéo se alinhando a grandes grupos
empresariais para a producéo de marcas.

A combinagdo entre grande exposicdo e um
investimento relevante em acdes € uma ameaca
perigosa aos concorrentes menores. No ambiente de
marcas nativas digitais, isso & fatal.

Fonte: Hotsuite, 2024
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As marcas  Direct-to-Consumer (DTC) sdo
praticamente obrigadas a recorrer ao trafego pago:
ndo hd alternativa, pois € o canal mais poderoso e
eficaz para impulsionar vendas consistentes.

Logo, quando uma concorrente direta combina trés
fatores:

0 Um enorme apelo pela atenc¢ao.

9 Langcamento de produtos do momento.

e Investimentos em larga escala, tentando ganhar
o jogo pela forga.

Isso cria um cendrio de grande incerteza sobre como
investir na midia de sua marca, pois, além de
concorrer com marcas estabelecidas nos meios
tradicionais, vocé agora também precisa disputar com
marcas de grandes influenciadores dentro do canal

gue vocé necessita divulgar.

21
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Na Revolugdo Nascem as Oportunidades

Diante todos os fatos que discutimos, vocé deve pensar
que as marcas digitais estéo condenadas.

CD Isso hdo é verdade.

A oportunidade existe e estad ainda maior do que
antes. Existemm mais pessoas no mundo digital, o e-
commerce avanca a galope e solugdes tecnoldgicas
estdo cada vez mais presentes hesse melo.

Porém, para vocé vencer nesse novo j0ogo, vocé deve
esquecer o passado.

O trafego pago messianico ndo existe mais, vocé
precisard de uma abordagem profunda de trés
vertentes do negécio para vencer. E vamos abordar
cada uma delas para ilustrar como vocé pode aplicar
iSSO no seu hegocio a partir de amanha.

22
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Um dos pontos fortes da Guard Media como agéncia de
marketing de Growth & ser 100% orientada para
execucdo, um grande diferencial quando @ se
comparam ad agéncias de trafego tradicionais.

Como prova disso, estamos oferecendo 10
consultorias de marcas gratuitas a cada meés, para
avaliar as quick wins de cada negoécio, e quem
sabe, elaborar projetos de parcerias.

Caso voce se interesse, cadastre-se por aqui.

Caso vocé esteja interessado em mais conteudos
COMO esse, Inscreva-se em nossa nhewsletter nesse link,
todo domingo as 20h20 com as melhores dicas e
novidades para escalar sua operac¢do digital.
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COM O CORAGAO
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A diferenciag¢déo € o passo zero de toda e qualquer
estratégia de Growth.

Ela que ird manté-la, nutrindo todas partes do negocio,

direta ou indiretamente.
Antes de pensarmos em vendas e ROAS, precisamos

conhecer a engrenagem mais importante do sistema, o
sangue do nhosso corpo, o que permeia todo o

organismo: o cliente.
Foco no

Cliente! . Interesse
- # Desejo

F intrinseco a toda marca digital a proposta de resolver
um problema que o mundo offline ndo consegue

atender.

@ Esse € um dos superpoderes do modelo de negdcio.

Muitos fundadores se perdem nesse ponto e, uma vez
que isso acontece, € muito dificil voltar atras.

As pessodas compram de marcas que melhor atendem
suas necessidades ef/ou séo mais interessantes.
Desejo e interesse sdo os dois principais motores de
consumo.
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Mas qual € o erro que os fundadores cometem? Pensar
que a proposta do Business Plan é que resolvera o
problema da melhor forma.

Isso acontece por dois motivos:

€@ A dor que o fundador enxerga pode estar muito
distante da dor real no mercado.

€ Quandoum produto é langado, ele pode ser usado
como solugdo para diversos problemas de
diferentes publicos. Nunca & apenas um.

Por exemplo:

e Um perfume de uma flor Amazonica inédita foi
lancado por uma marca de Manaus.
e Ele fol pensado para atender uma demanda de
pessods que gostariam de ter um aroma citrico em
um clima tropical, para ser utilizado em situacoes
sOocCIiais casuais, como barzinho como amigos.
e Porem, anunciando digitalmente, ela teve grande
tracdo em dois grupos especificos:
> Adultos que trabalham na area empresarial do
Rio de Janeiro, que desejam ir perfumados para
o trabalho com um aroma de verdo.
> Jovens que gostariam de usar a fragrancia
como marca registrada em momentos
romanticos, sem ter uma presenca muito séria.
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Duas personas, duas solucoes, um mesmo produto.

No mundo online, como néo ha feedback direto com o
consumidor e ndo € comum a vivéncia “de umbigo no
balcao”, se vocé Iinvestir todas suas campanhas e
orcamento em uma proposta de valor irrelevante para
seu pUblico-alvo, sua marca ira sofrer.

@ Como ter certeza de que estéa atendendo da
melhor forma se ndo conhece as propostas dos
seus concorrentes?

ApOs identificar a dor que seu produto resolve e
mapear um publico-alvo claro, surge a questéo: como
chamar a atengcdo em um canal com tanto ruido e
concorréncia?

Pela segmentacdo das
plataformas, seus
concorrentes irdo
anunciar para as mesmas
pessodas que Voceé, em
uma disputa direta.

Quantas vezes vocé quis comprar um ténis e
comeg¢aram Qa aparecer anuncios da Centauro,
Netshoes, Nike e Adidas no seu Instagram?
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Logo, a resposta tanto do ponto um gquanto do ponto
dois se resume em uma palavra: posicionamento

criativo.

Agord, vamos direto ao ponto do que vocé necessita
para trabalhar em cada ponto. Vocé resolverd eles com
duas acdes paralelas: benchmarking & copywriting e
ferramentas para criativos.

e Benchmarking & Copywritting

Conhecendo a fundo o seu mercado e produto, voc
precisa obter informacdes de empresas que estdo
sua frente: as mais antigas e de sucesso.

é
®

Com mais tempo de mercado, essas empresas
certamente encontraram estratéegias vencedoras e as
operacionalizam da melhor forma.

HO uma historia que exemplifica muito bem essa
realidade:
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O McDonald's passou anos desenvolvendo seu
departamento de Ilocalizagdo de franquias,
observando trafego de avenidas, comportamentos
de bairros, etc.

Apds muito Iinvestimento de tempo e dinheiro,
chegaram a um modelo que permitia a localizagdo
da loja no melhor ponto da cidade.

O Burger King, sabendo do sucesso do rival, adotou
uma politica:

@ Toda vez que o McDonalds abrir uma lojq,
abriremos outra a 500 metros deles.

Seja como o Burger King.

Tanto o Meta Ads quanto o Google Ads oferecem total
transparéncia sobre todos os anunciantes. Vocé pode
ver anldncios e campanhas de qualguer empresa no
Meta Ads Library e no Google Ads Library.

Biblioteca de Anuncios

Pesquise todos 0s anuncios em veiculacao no

momento nas tecnologias da Meta, bem como:

e Anuncios sobre temas sociais, eleicoes ou
politica veiculados nos ultimos 7 anos

e Anuncios veiculados em qualqguer lugar da Uniao
Europeia no ano passado

Para encontrar um anuncio, pesquise por palavras-
chave ou por anunciante.

Veja as novidades

Estudando as comunicagdes atuadis das maiores
marcas rivais do seu nicho, vocé observard todos os
modelos de comunicag¢do que provavelmente
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funcionam para seu mercado. A partir disso, vocé
conseqguira:
e Comunicar seus principais pontos fortes da melhor

maneiraq;

e Entender o que estd impactando massivamente seu
publico;

e |dentificar oportunidades de beneficios

iInexplorados.

e Exemplo: Acabamos de lan¢car um fast food
brasileiro de frango frito.

O mercado é dominado por marcas americanas (KFC e
Popeyes) e ndo é claro como se diferenciar para o
publico, fugindo do cliché com ‘o melhor frango frito
crocante'.

Estudando os anidncios dessas duas franquias,
percebemos que o KFC estd com maior presenca de
anuncios na regido, destacando a mensagem:

66

Frango marinado por mais de 24 horas .

Considerando que todo frango frito de fast food é
marinado entre 24 a 48 horas, o KFC utilizou essa
comunicagdo comum de forma publicitariq,
chamando atencdo para o produto como se fosse um
diferencial.
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Portanto, entende-se que isso pode ser um gatilho de
atengdo para o publico.

“O Unico frango frito brasileiro: marinado
por 48 horas e com maionese especial”.

Assim, aplicando copywriting, colocamos hnosso
produto e marca em comparacéo direta com o KFC,
nos posicionando com maior beneficio e diferencial.

Porém, para que tudo isso funcione, o conteudo correto
néo é suficiente.

@ Na comunicacgdo, a forma anda de mdaos dadas
com o conteudo.

O melhor conteludo precisa estar na melhor forma.
Diferente da TV, onde crescemos vendo propagandas, a

publicidade digital &€ muito nova e o jogo de atenc¢do é
completamente diferente.
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Vocé assiste de 30 a 50 andncios por dia em meédia
quando utiliza o Instagram, porém, € muito dificil que
voceé responda:

e Qual o melhor andincio que voceé viu ontem?
e E qual o melhor que voceé viu da semana passada?

Poucas pessoas conseguem responder essdas
perguntas, porque estamos vivendo a era da
publicidade sem Iintencdo. NAo temos referéncias
claras para a aplicagcdo do conteudo elaborado parao

SUd marca.

Apds trabalharmos mais de 2000 horas nos ultimos 24
meses com estratégias de criativos, descobrimos tres
ferramentas para otimizar seu processo de producdo e
edicdo de anuncios:

0 Foreplay

The Complete
Winnino Ad Worl-Aow

_ a Dirink AGT
el -
¥
# M
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Esse app aborda completamente o0 processo de
Estrategia de Criativos.

Foreplay criou uma plataforma onde vocé pode
acessar todos os anuncios do Facebook Ads Library,
separados por categorias, produtos e nichos.

Além disso, vocé pode salvar qualquer andncio que
tenha gostado para depois. Na Ads Library, vocé sé
consegue visualizar os ativos; se a marca desligar o
anincio, ele desaparecera.

Com isso, vocé constroi um banco de ideias e
referéncias perenes, ndo s6 dos competidores
mapeados, mas também de outros que vocé néo
conhecia.

Como eles categorizam por produto e nicho, vocé
acessa referéncias do mundo inteiro com um clique.

Além disso, possuem uma IA que gera briefings de
roteiro a partir dos conceitos inseridos, funcionando
em 10 idiomas diferentes. Isso €& essencial para
trabalhos com microinfluenciadoras/es e modelos.

A |IA também gera storyboards, permitindo a
visualizagdo do seu anuncio antes de sua producdo,
uma poderosa ferramenta de alinhamento e
constru¢cdo de conceitos na comunicacado.
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Marpipe é a solucdo para dificuldades de volume de
producdo. £ uma ferramenta de fazer automacgéo de
design conectada diretamente ao catalogo da sua
loja, capaz de gerar dezenas de modelos de criativos

de maneira automatizada e em escala.

Tudo isso garante uma estética otimizada para e-
commerce, com diversos presets com 6tima estética e
a opcdo de otimizagdo de textos e andncios na

plataforma.
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€© Motion

‘ Motion wnyMotion?> Resources¥  Customers Partner  Pricing

-

Ship more winning ads

Beautiful creative reporting to help your team generate more
revenue from your paid social ads

O terceiro da lista € o Motion App. Ele oferece toda a
parte de andlise e relatério de seus criativos
veiculados.

Através de dashboards proprios, ele compila
indicadores de rentabilidade, engajamento e tipo de
andncio.

Vocé pode agrupar anincios por atributos (por
exemplo, anuncios de microinfluenciadores, videos de
ensaios, depoimentos de clientes) e realizar diversas
andlises automaticas para encontrar insights
valiosos.

Além disso, estd se desenvolvendo para uma
plataforma de gestdo de projetos. Com ele, vocé pode
montar sua equipe dentro dos relatoérios, criar tarefas,
adicionar comentarios, realizar andlises e até marcar
Integrantes do seu time.
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O mais importante do que elaborar propostas de valor

diferenciadas para os clientes @ avaliar a resposta
deles aos aniincios.

Para isso, s@o necessdrias andalises baseadas em
dados quantitativos e qualitativos. Para uma conta de
Meta Ads robusta em performance, € necessaria a
produgdo de mais de 30 a 40 criativos por més, No
minimo. Gerir os dados de todos esses criativos ao
longo do tempo &€ como encontrar o mapa do tesouro.
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Um dos pontos fortes da Guard Media como agéncia de
marketing de Growth & ser 100% orientada para
execucdo, um grande diferencial quando @ se
comparam ad agéncias de trafego tradicionais.

Como prova disso, estamos oferecendo 10
consultorias de marcas gratuitas a cada meés, para
avaliar as quick wins de cada negoécio, e quem
sabe, elaborar projetos de parcerias.

Caso voce se interesse, cadastre-se por aqui.

Caso vocé esteja interessado em mais conteudos
COMO esse, Inscreva-se em nossa hewsletter nesse link,
todo domingo as 20h20 com as melhores dicas e
novidades para escalar sua operac¢cdo digital.
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Podemos ser os mais bonitos, famosos e comentados.
Mas as pessoas decidem se gostam de nés ou ndo, a
partir do jeito que nos relacionamos, hos
comportamentos e cComo somos.

O externo chama a atencdo, mas a alma que
conquista. Isso & transmitido para marcas digitais. O
crescimento com trafego pago e orgénico € sempre
emprestado. O Google/Facebook & destinado
majoritariamente para realizacdo de vendas de
produtos dos anuncios:

@ Quem transforma essas vendas em realmente
aquisi¢do de clientes é a operacéo da marca.

Estoque, logistica, tempo de entrega, comunicacdo pré
e pos vendqa, unboxing: todos componentes da
fidelizagdo.

O que mais existe no mercado sdo cases de
A marcas fogo de palha: venderam milhdes
em meses, mas tiveram uma decrescente
repentina e apds isso, fecharam as portas.
O dificil hdo é crescer muito em pouco
tempo, é crescer pouco por muito tempo.
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@ E 0 que é ser brasa nesse contexto?

E conseguir fazer muito com pouco, de maneira rapida
e iterativa. Ser criativo, pragmatico, extremamente
orientado a performance, multidisciplinar e autodidata.

Por exemplo, dentro da Guard Media, conseguimos
realizar mais de 50 versées de anuncios a partir de um
video curto de 1 minuto de micro influenciadoras.
Entrevistamos mais de 200 clientes individualmente
para a elaboracéo de proposta de valor Unica de um
produto que ndo estamos identificando demanda nas
campannas.

Gerimos mais de 50 influenciadores dentro de uma
mesma marcqa, correlacionando aprendizados de
anuncios, midias sociqis e tendéncias para produgoes
de conteudos para serem utilizados de maneira
personalizada.

E ndio € apenas a realizagcdo, mas como realizamos e o
meétodo que utilizamos a partir de centenas horas de
estudo e planejamento.

@ A ideia € 10% do caminho, como voceé executa ele
sdo 0s outros 90%.
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ISSO € um dos desafios mais comuns na operacdo de
qualguer marca, principalmente quando sdo marcas
de influencers, porque néo existem muitos
profissionais com esse perfil no mercado, ainda mais,
quando agéncias de trafego sdo utilizadas para o
projeto. Ha diversos casos famosos de recall’s, atrasos,
produtos que hao cumpre o que prometem, etc.

Um dos motivos causadores disso é o erro de confundir
confian¢ca de marca com consciéncia de marca.

@ Consciéncia de marca é conhecimento e
interesse, confianga é credibilidade e desejo.

Como marcas de influencers sdo materializacéo de
sua consciéncia de marca pessoal em produto fisico,
a demanda inicial existe e & capturada, com o produto
sendo vendido, porém, essa quantidade de vendas s
aceleram a descoberta das pessoas se elas podem ou
ndo confiar na sua marca e virarem clientes.
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Ou seja, a diferenciacio mora na execug¢do, ha
experiéncia do cliente. Isso constrdi confian¢ca de
marca, e o volume de base de clientes acompanhaq,
crescendo continuamente ao longo do tempo.

Na visdo de performance, o custo de aquisicdo é
influenciado por vdarios fatores, sendo uma das
principais: a relevancia da oferta para a audiéncia.

Essa relevdncia pode ser uma unido de diferentes
fatores, como conhecimento de marca, resposta a
uma dor latente do publico, uma oferta étima, entre
outros. Ou sejq, no jogo de venda digital, a confian¢ca na
marca/ produto & um dos principais pilares.

@ Exemplo

e Considere que os especialistas em marketing de
performance estdo operando duas contas do
mesmo segmento;

 Por serem do mesmo nicho, elas possuem a mesma
estrutura de campanha, audiéncia e tipo de
criativos;
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e Ambas sGo marcas de cal¢cados e os andncios sdo
muito similares. As marcas estdo anunciando
apendas seus produtos em catdlogo; logo, basta
apenas alterar o logo da marca em cada estatico:

> Uma das marcas € a Nike, jd a outra € Kine, uma
marca digital recém langada do interior de Mato
Grosso do Sul.

> Qual delas vocé pensa que terd o menor Custo
por Aquisicéio (CPA)? Muito provavelmente o
Nike!

A partir desse exemplo, fica claro que a influencia de
um CPA nem sempre estd somente na estrutura de
midia paga, na oferta ou nicho, estd na confian¢a de
marca e Nno sO awareness.

@ Né&o é s6 porque vocé conhece que vocé quer.
Voce precisa confiar e acreditar no que conhece.

A confian¢ga de marca, nada mais &, que a garantia que
o produto que vocé comprard terd uma experiéncia
excelente, desde a pds venda, até no prazo de entrega
e na qualidade do produto adquirido. Temos dois
pontos para realizarmos ISSO:
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ﬂ Experiéncia de compra e entrega

NGdo Importa qudo boa
seja sua logistica, sempre
havera pedidos
extraviados e atrasados.
ISSO € inerente a qualquer
processo de operacdo de
entrega online.

Em pequena escalq,
parece ndo Iinfluenciar
tanto, contudo, a marca
precisa ser construida
para escalabilidade, paro
que caso aconteca, o
chance ndo seja perdida.

=

66

2% de 100 pedidos é irrelevante, contudo, 2% de
10.000 é extremamente problematico.”

Logo, isso gera clientes detratores recorrentemente
com operacgdo, o que pode influenciar na confianca de
marcd, no buzz onling, etc.

A situacdo fica ainda mais delicada quando &€ comum
Oos problemas crescerem com o aumento de escalq,
ainda mais se a operacdo foi construida em sistemas
simplificados, como planilhas de Excel.
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Faturamentos de NF's, gestdo de estoque, separacdo de
pedidos. Os clientes ndo enxergam essa cadeid
operacional, eles apenas se importam com:

@ A Velocidade e a Qualidade da Entrega

Portanto, € essencial a implementacdo, escolha e
otimizacdo do melhor ERP (Enterprise Resource
Planning). Ele nada mais & do que um software que
centraliza todas as rotinas, processos, dados e
documentos da parte logistica, financeira e
operacional da empresa. Nada de planilhas e
processos Mmanuadais, € tudo automatico. Com eles voceée

consegue.

e Fornecer informagoes de entrega em tempo real
para o cliente;
> Evitando frustracbes e expectativas falsos e
construindo confian¢ca desde o Inicio;
e Reduzir custos;
> Automatizando  processos  financeiros e
logisticos, vocé minimiza drasticamente o«
influéncia do erro humano, que causa prejuizos
recorrentes ad empresa
e Proporcionar Inteligéncia de Financeira;
> Integrando E-commerce com ERP, balancetes,
fluxo de caixa e P& serdo gerados
automaticamente;
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Esse sistema é uma peca fundamental para
construcdo de credibilidade e confianca de marca,
além de auxiliar em toda visdo financeira e operacional
do negdcio.

Caso voceé ndo tenha ainda, um dos
ERPs mais recomendados para e-
commerces brasileiros € o Omie ERP:

Ferramenta desenvolvida para
pequenas e médias empresas que
permite emitir notas fiscais, gerir
finangas, acompanhar vendas em
lojas virtuais e marketplaces,
monitorar estoque e muito mais.
Projetado para facilitar a rotina de
empreendedores com equipes
reduzidas, o Omie descomplica o
trabalho operacional e contabll,
substituindo planilhas e tarefas
manuais por um sistema online
rapido e abrangente.
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a Relacionamento

Se o funil de aquisicdo estiver perfeito, a operacdo
rodando sem flutuagcoes, estamos na metade do
caminho.

A outra metade vem do Relacionamento, que ¢,
basicamente, a geracdo real de lucro do negdcio,
representado pela métrica do LTV (Lifetime value).

Essa meétrica representa a receita temporal de cada
cliente a partir do momento que ele & adquirido. Por
exemplo, se a pessoa A comprou um SKU de R$ 50, e
trés meses depois, ela retornou a loja e comprou outros
dois SKU's totalizando um novo pedido de R$ 200, o LTV
dela de trés meses foi de R$ 250.

Logo, para visdo de Growth, o indicador principal de
crescimento nao deve ser apenas o ROl e a Margem de

aquisicdo, mas também a relagéo entre componente
éoLTV/CAC.
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@ Exemplo

Temos dois produtos no portfolio:

>

Produto A -> Preco de venda: R$ 120

S

Produto B -> Preco de venda: R$ 200

Considerando um nicho extremmamente
competitivo, com criativos medianos, o custo de
aquisicdo médio das campanhas de todo portfdlio
é de R$ 100.

Logo, analisando pela visGo de Retorno de
Investimento:

>

Produto A -> R$ 120 / R$100 =

S

Produto B ->R$ 200 / R$ 100 =
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Isso quer dizer que devemos focar no
Produto B, certo?

@

Isso depende.

Se considerarmos que o LTV de 90 dias clientes do
produto A & R$ 400 (produto de alta frequéncia e
recente) e do produto B é R$ 350, ficariamos:

e LTV/CAC:
> Produto A: R$ 400/R$ 100 = 4
> Produto B: R$ 350/R$ 100 = 3,5

Ou sejq, nesse caso os clientes que entraram pelo
Produto A tem maior rentabilidade pelo tempo
quando comparada pelas do Produto B, sendo
uma estratégia de escalada mais viavel.

Logo, essa andlise permite adquirir clientes que
tem a maior probabilidade de se fidelizarem e
realizarem compras orgdnicas, sem custo
adicional de marketing, aumentando muito «a
margem do negocio.

sso tudo €& traduzido pela Retencdo e
Relacionamento, dois pontos que se iniciam
conjuntamente na aquisicdo, e eles comecam
entrar em a¢do logo depois da compra, no e-mail
marketing.
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O relacionamento deve ser iniciado no momento da
compra, com o e-mail de boas vindas, pois o cliente
estd no cendrio de maior interesse e desejo com a
marca, online no seu site e readlizando a primeird
transacao.

O fluxo de e-mails na
entrada da base € um dos
pontos mais importantes
da construcgado do
relacionamento, os 3-4 e-
Mails seguidos da compra
s@o 0s cendrios de maior
conversdo de NOVAs
vendas e construcdo de
relacionamento.

/

@ Nem todo e-mail deve ser 100% comercial.

Isso ndo gerard vinculo emocional do cliente e da
marca e vocé desperdicard a oportunidade de contato
Nno mMomento que o cliente estd mais interessado em te
ouvir.
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Nessa situacgdo, utilize e-mails de agradecimento,
correlacionando com a  historia da marcq,
comunicando sobre expectativas de entregas, modo
de uso dos produtos, descrevendo a fundo a proposta
de valor Unica da marca, apresentando a comunidade
de clientes, matérias institucionais, irdo surtir um
resultado Imenso. As pessoas gostam de ter
confirmacgoes que realizaram uma boa decisdo, faca
ela acreditar apds a compra que ela tem todos os
motivos de ficar feliz com a acdo de ter acredito em
sua marca.

@ Dé algo maior que a compra para o cliente se
envolver.

Contudo, Isso ndo quer dizer que no meio de todo esse
contetdo de relacionamento, vocé ndo possa
apresentar seus outros Dbest-sellers e produtos
complementares ao pedido readlizado. Sendo
interessante, o cliente se conectard e acreditard no
discurso.

Todo e-mail deve adicionar emoc¢do ou informacgdo,
ou ho melhor dos casos, os dois.
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Por isso, que durante todo o desenho e operacdo
desse processo, € ideal ser guiado por meétricas
como taxa de abertura ou taxa de cliques do e-mail.
O conteudo e a forma de cada e-mail deve ser
otimizado orientada a dados, sempre.

(1) Um programa de e-mail robusto tem o potencial
de adicionar 10-15% de receita adicional mensal a

SUAd marca.

Se vocé estiver acima de 15% de receita geradaq,
necessita ser mais agressivo em suas estratégias de

aquisi¢cdo de novos clientes.

Caso esteja menor que 5%, vocé necessita aumentar
sua lista de emails e desenvolver fluxos de e-mails
otimizados para geracgdo de receita e alto nivel de ROI
para adquirir novos clientes e reativar sua base de

fidelizados.

Ainda ndo possui automacoes de e-mails?
Aqui estdao os dois softwares que indicamos:
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© =X RrDSsTATION

Ferramenta brasileira, lider do setor na Ameérica
Latina, temm uma interface muito fécil de utilizar,
intuitiva e modernaq, reduzindo o esfor¢co necessario
para a adaptacdo no onboarding da plataforma.

Com mais de 100 modelos de emails na biblioteca,
VOCé consegue executar campanhas sem a
obrigatoriedade de um designer de alto nivel,
facilitando a implementacdo em curto prazo.

Além disso, tem um gama de produtos auxiliares,
em que pode adicionar od seu e-commerce e
aumentar outros pontos de sud operacdo.

® Kklaviyo~

Klaviyo &€ uma startup americana que é considerada
o padrédo ouro do email marketing para marcas de
e-commerce, projetado exclusivamente para
varejistas online. Ele utiliza dados, andlises e |A para
aumentar a receita criar campanhas
personalizadas, prevendo o valor vitalicio do cliente
e datas de pedidos futuros.

e
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Comparado ao Mailchimp, o Klaviyo se destaca pela
integracdo avancada de dados, recursos
centrados em e-commerce e segmentacgdo
comportamental, superando-o nha geracdao de
vendas. Entre os principais beneficios do Klaviyo
estao:

e Integracdo automatica com audiéncias do
Facebook para publicidade em tempo real.

e Segmentacdo avancada de  audiéncidas,
permitindo campanhas altamente direcionadas.

e Relatdrios e andlises fdceis de entender,
facilitando melhorias baseadas em Insights
aciondveis.

e Dados de benchmark para medir resultados.

e Aplicacdo de Andlise Preditiva, fornecendo
insights sobre valor vitalicio do cliente, género,
idade e data esperada do proximo pedido.

Esses recursos permitem criar audiéncias de
marketing poderosas e campanhas eficazes,
oferecendo uma experiéncia personalizada ao
cliente.
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Um dos pontos fortes da Guard Media como agéncia de
marketing de Growth & ser 100% orientada para
execucdo, um grande diferencial quando se
comparam a agéncias de trafego tradicionais.

Como prova disso, estamos oferecendo 10
consultorias de marcas gratuitas a cada meés, para
avaliar as quick wins de cada negoécio, e quem
sabe, elaborar projetos de parcerias.

Caso voce se interesse, cadastre-se por aqui.

Caso vocé esteja interessado em mais conteudos
COMO esse, Inscreva-se em nossa hewsletter nesse link,
todo domingo as 20h20 com as melhores dicas e
novidades para escalar sua operac¢cdo digital.
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5 MARGENS'
COMO O CEREBRO
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O sucesso de uma marca digital depende o quéo
rapido vocé consegue ler e entender o seu cliente e o
mercado digital.

Cada dia operando, atendendo seus clientes e
observando o comportamento do seu publico, vocé
deve estabelecer conhecimento de produto, marca e
servico que diferencia sua marca de qualquer
concorrente atual ou futuro.

@ Este € o verdadeiro diferencial de uma marca de
nicho.

IsSsO & resultado através de horas e mais horas de
trabalho direto com nicho, de conversas, de testes e
Mais testes, e também, de empatia com o publico que
VOCEé Criou seu produto.

Como diria Mike Tyson:
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Todo mundo tem um plano até levar um soco.”
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Ndo existe marca de nicho que tenha virado
uma realidade na mesma estruturaq, ideia e
comunicacdo que tinha na sua etapa de

plano de negocios. Tudo & sobre audiénciaq,
demanda e formatos.

Com a estruturagcdo de comunicacdo feita, a operacdo
robustq, falta a cereja do bolo, o conceito essencial

para uma marca saudavel: demandas, precos e
margens

Crescimento de um e-commerce € um desdafio
financeiro.

O canal é o centro da
operacao.

As suas vendas soO irdo
aumentar se o numero
de sessdes no site
crescer
proporcionalmente.
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E fora das excecbes dos casos de marcas de
comunidades e influencers, s hd um caminho para
isso ser feito: trafego pago. Porém, ai comecga o
desafio do modelo de negbécio com crescimento via
midia paga.

Para geracdo de caixa de forma sustentdvel em um e-
commerce, € necessdrio que a receita ultrapasse os
custos fixos e variaveis da operagdao.

e Os custos fixos sdo:
> 0S salarios da equipe;
> aluguel do escritério e armazém,
> contas de agua, luz,
> hospedagens de site, licencgas, entre outros.

e JG os custos variaveis s@o correlacionados ao
modelo de negocio:
> custo de produto;
> taxa de método de pagamento;
> custo de envio, custo de operacdo logistica e
custo de marketing.

Ou seja, diferentemente de lojas offline, & possivel
correlacionar diretamente o custo de marketing tanto
com o valor dos custos variaveis e com o valor da
receita gerada.

o7
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As métricas de plataformas de publicidade online
(Google e Meta) permitem uma projecdo de qual
seria esse custo atual, por exemplo:

e Custo por Mil Impressées (CPM)

> Essa € a meétrica que baliza a quantidade de
impressoes que seu anincio tem em relagéo ao
publico selecionado e o objetivo pretendido. Ele
é um fator que é influenciado pelo tamanho e
qualidade do publico, qualidade do seu anuncio,
demanda existente e nivel de concorréncia. Ou
seja, diversos fatores podem influenciar
diretamente se seu anuncio ird imprimir mais ou
Menos.

e Custo por Clique (CPC)

> Descendo no funil de conversdo, a cada
impressdo do andncio, & investido o valor da
conta. A partir disso, cada criativo terd uma taxa
de cligue (CTR), quanto maior essa taxa, mais
barato sera o clique, porque como é debitado
por impresséo readlizada, serd necessdario
menos impressoes para gerar um clique. Esse
indicador &€ o que falamos que &€ o custo por
cligue.
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e Taxa de Converséo (CR)
> Quando o cligue ocorre, a pessoda val pdra uma
pAdgina do seu site associada ao criativo e a
campanha existente. Nesse momento, € a ultima
etapa do funil, em que o visitante deve realizar d
compra e se converter como cliente. A taxa que
cada visitante realiza compra a partir do

anuncio é chamada de taxa de conversdo.

e Ticket Médio:
> Os usudrios podem converter no site de
diferentes maneiras, isso & varidvel referente ao
publico e a campanha existente, e também, ©
demanda capturada do mercado. Pode haver
venda de diferentes tipos de produto,
prevaléncia de bestsellers, kits, etc. Logo, o valor
meédio de cada compra realizada nos site é o
que chamamos de ticket médio.

Percebemos, com essas quatro varidveis, que toda o
modelagem de custo e receita depende diretamente
de parametro e métodos de operagoes de Google e
Meta, sendo que existe uma parte que ndo é preditiva e
alteravel, como sazonalidade e concorréncia.
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Portanto, para conseguimos projetar diretamente a
dinadmica do fluxo de caixa do e-commerce,
utilizamos o Custo De Aquisi¢cdio (CPA) que é umo
métrica que tanto o Google e a Meta entendem e
trabalham em suas estruturas, assim como se encaixa
diretamente no nosso mMmodelo de negdcio. A sua
formula é através da relagéo:

_ CPC(f(CPM,CTR))

TCB CONv

CPA

A partir disso, conseguimos obter a equacdo do
Retorno de Investimento em Publicidades (ROAS):

Ticket Med

ROAS = P

E dessa forma, finalmente conseguimos construir nossa
expresséio de fluxo de receita de e-commerce da
seguinte maneira:

ROAS x Investimento Andncios x Margem

Bruta - Investimento Andncios - OPEX =
EBITDA
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e Separando cada ponto da expressao:

> (ROAS x Investimento em Anincios x Margem
Bruta)
= Margem de contribuicdo, ou sejq, d receita
gerada livre de custos operacionais,
destinada a cobrir custos fixos e gerar lucros.
> (Investimento em Anincios + OPEX)
= A valor de todos os custos associados d
operacAo da marca e sua vendda;

Logo, a partir disso, € claro que podemos modelar o
contexto financeiro de crescimento da marca a partir
do seu cendrio de operacdo, e também, das métricas
de performance.

Nesse momento, entra o papel essencial de um
especialista de Growth, poils um crescimento
sustentavel é feito através das andlises desses
indicadores de negdcio e o status do mercado.

Um conceito essencial para isso €& garantir o
lucratividade do primeiro pedido de aquisicéo de
hovos clientes. Isso é readlizado através da seguinte
operacao:
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Encontrando a Lucratividade do
Primeiro Pedido

RS 21

RS 12
R$ 13

RS 13

Primeiro Pedido Custode Produto Envio + Taxas CAC Margem

Esse valor de margem de contribuic¢éo é o valor livre de
cada cliente adquirido via midia paga para cobrir o
Opex e gerar caixa ha empresada.

ENntdo devemos escolher sempre o produto com maior
margem de contribuicdo? Depende.

ISsO se deve a dois fatores:

0 Curva de CPA

Essa métrica tem uma curva de comportamento
complexa. Aléem de depender diretamente do canal,
criativos, sazonalidade e concorréncia, ela &€ muito
afetada pela demanda.

Isso quer dizer que no inicio da sua operacéo, o seu
CPA tende ser o menor possivel, pois vocé fez o
produto para atender uma dor de mercado especifica
dentro de um publico conhecido.
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Entdo, € o conjunto de pessoas que estard mais
aquecido para ser convencido de sua solugdo e se
transformar em cliente.

Quando se comecga a expandir, o que €& obrigatodrio
para o breakeven e para a geracdo de lucro, o fit de
persona comec¢a a ficar cada vez menos preciso,
sendo necessdrio mais pontos de contato, dngulos
criativos e awareness para pessodas mornas d se
transformarem em clientes.

Minimo Mais pontos Awdadreness
CPA de contato

—————————————)

Escalada do Negocio

Ou seja, o CPA aumenta com o tempo, a medida que
vocé capta mais clientes e mercado. Nesse momento,
O qgque pode ser feito para diminuir o CPA &
posicionamento criativo, constru¢do de comunidade,
estratégias de midia paga e aumento de awadreness.

No entanto, € importante deixar muito claro que mesmo
sabendo que o CPA ird aumentar, ainda & possivel
escalar com lucratividade a sua marca, que é o
assunto do proximo ponto.
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O L1v

Na modelagem financeira de seu negdcio, vocé deve
procurar a margem de contribui¢cdéo de cada um dos
seus produtos de seu portfélio. Porém, o mais lucrativo
ndo serda o que tem maior margem, mas sim, que tem
maior LTV.

A primeira venda de um produto pode ter margem de
contribuicdo perto de zero, mas se ele tiver alta taxa de
recompraq, alta recéncia e um valor de LTV maior que a
maioria, ele serd a melhor op¢éo justamente pelo
ponto de viséio da métrica de LTV/CAC na pagina 31.

ISSO, associado com uma demanda grande do produto,
€ o melhor dos casos possiveis. Pois conseguimos
adquirir um alto volume de clientes de forma recorrente
na base, e com o tempo, eles passam a se fidelizar e

aumentaro LTV.

Assim, inicia-se um fluxo de receita associado com o
custo de investimento em midia paga, amortizando
parte do OPEX, e desse modo, flexibilizando o ROI
minimo para uma operacgdo rentavel, permitindo a
aquisicdo cada vez de mais clientes e assim
sucessivamente.
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@ Ferramenta

Pelo fato de ser algo extremamente especifico de
marcas digitais em crescimento por midia paga, nao
ha nenhum software conhecido que fag¢a calculos e
projecées correlacionados a cendrios financeiros e
planejamento de CPA com crescimento de base por

lucratividade.

A partir disso, disponibilizamos nossa planilha interna
de projecdo financeira de crescimento de e-
commerce que permite voce inserir todos os dados da
sua loja virtual para ter o diagnostico do seu cendrio
atual e visualizar quais métricas sdo as alavancas para
a multiplicacdo de sua receita.

XLS

Clique aqui para
acessar a planilha.
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A simbiose entre posicionamento criativo, viséo de
negocios, operacées ¢ conhecimento de audiéncia
serd a base para a constru¢cdo de qualquer negdcio
digital para os proximos dez anos.

Com o aumento de competicGo do meio digital, e
ainda, com d chegada de grandes players, sejd no
sentido financeiro, como multinaciondis e grande
grupos, ou no sentido de relevdnciad, como grandes
influenciadores digitais, o trabalho de crescimento de
pequenos e médios negocios de varejo digitais deve
ser incisivo, estratégico e inteligente.
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Adquirimos esses conceitos vivenciando na pele,
crescendo marcas digitais, dedicando muitas horas e
testando muito. Portanto, disponibilizamos esse
conhecimento gratuitamente para auxiliar pessoads que
estdo passando por essa luta diaria e tentando
realizar seus sonhos de terem uma marca duradoura.

Alem disso, sabemos que tédo importante quanto a
estratégia, € a execugdo.

Como diria Morpheus, de Matrix:
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Ha uma diferenca entre conhecer o caminho
e percorrer o caminho.”
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GUARA MEDIA

Somos uma
Agéenciade Growth.

Nascidos de uma vivéncia de marketing
de performance em e-commerces €

startups, entregamos para o mercado a
combinacdo de:

£y

TECNOLOGIA.

@

NEGOCIOS.

& | o,

PUBLICIDADE :
DIGITAL TRAFEGO PAGO.




Trafego Pago.

228 Construcao completa da sua
S Estratégia de Aquisicdo de Clientes;

Operacéo com Método Cientifico de

Google Ads, Meta Ads, Tiktok Ads e
Pinterest Ads;

'©1 4 Elaboracd@o de Previséo de Demanddq,
"& E

Receita, ROI e Fidelizagao de Clientes.




Anuncios.

Producdes focadas em veiculagéio
por Midia Pagq;

Combinacdo de Escrita Publicitaria
e Design de Alto Nivel;

Realizagdo de Estudo de Mercado e

Entrevistas com Clientes.




VisGo Completa das Suas Métricas
de Negocio;

(@ Conexdo entre Sistemas e
2 ) Automacéo de Andlises;

9 Acompanhamento On-line Completo
& de Clientes.




Desenvolvimento de Paginas de
Conversdo de Alto Nivel:

Testes A/B para otimizacéio de
Conversdo (CRO);

Elaboracéo de Linhas Narrativas
por SKU




Consultoriade
Negocios.

Andlises de Custos e Margens de
Rentabilidade;

@ Estratégias de Pre¢cos e Promogoes;

@, Otimizacgdo de CAC, LTV, Markup
A" e Churn
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Um dos pontos fortes da Guard Media como agéncia de
marketing de Growth & ser 100% orientada para
execucdo, um grande diferencial quando @ se
comparam ad agéncias de trafego tradicionais.

Como prova disso, estamos oferecendo 10
consultorias de marcas gratuitas a cada meés, para
avaliar as quick wins de cada negoécio, e quem
sabe, elaborar projetos de parcerias.

Caso voce se interesse, cadastre-se por aqui.

Caso vocé esteja interessado em mais conteudos
COMO esse, Inscreva-se em nossa nhewsletter nesse link,
todo domingo as 20h20 com as melhores dicas e
novidades para escalar sua operac¢do digital.
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