WHITE PAPER 01

Quando o marketing deixa de funcionar

Por que empresas em crescimento perdem previsibilidade na geracao de clientes

Introducao

Durante um periodo, o marketing da empresa parece funcionar bem.
Novos clientes chegam, campanhas geram resultado, o crescimento
parece natural. A empresa comeca a investir mais em marketing.
Contrata fornecedores, testa novas ferramentas, cria campanhas.
Mas com o tempo algo muda.

O crescimento deixa de ser previsivel. Para continuar crescendo, cada
novo resultado exige mais esforco.

O que antes parecia funcionar, comeca a se tornar instavel.
Esse fendmeno é comum em empresas que estao crescendo.

E quase sempre é interpretado da forma errada.

Os sinais de que algo comecou a travar
Quando esse processo comeca, alguns sinais aparecem.
Campanhas que funcionavam deixam de gerar resultado.
Leads passam a ter qualidade irregular.
Marketing e vendas comegam a perder conexao.
Novos fornecedores sao contratados.
Novas ferramentas sdao implementadas.
Novas campanhas sao criadas.
Mesmo assim, falta clareza e os resultados continuam inconsistentes.
Dentro da empresa surgem perguntas importantes:

e Estamos investindo nas coisas certas?

* Nosso marketing realmente tem direcdo?

® Por que os leads ndo estdo qualificados?

® Por que é tao dificil crescer de forma consistente?
A primeira reacao costuma ser procurar respostas nas campanhas.
Mas na maioria dos casos, o problema nao esta nas campanhas.
O problema é estrutural.
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O erro mais comum de diagnéstico

Quando o marketing comeca a falhar, a solugdo mais comum é trocar pecas.
e Troca-se a agéncia.
e Troca-se o gestor de trafego.
¢ Troca-se a estratégia de conteudo.
¢ Troca-se a ferramenta, pluga-se um outro CRM.
Por um tempo, os resultados voltam.
Mas o problema retorna.
Isso acontece porque o problema nao esta nas pecas.
Esta na auséncia de um mecanismo que organize essas pecas.
Sem um sistema, o marketing funciona como um conjunto de iniciativas isoladas.
E iniciativas isoladas raramente geram crescimento consistente.

O marketing como um sistema

Uma forma simples de entender esse problema € imaginar o marketing como um
mecanismo.

Assim como qualquer maquina, o marketing precisa de componentes bem definidos.
Cada componente tem uma fungao especifica.

E todos precisam trabalhar de forma sincronizada.

Quando isso acontece, o marketing passa a operar como um sistema.

Quando isso nao acontece, ele se torna um conjunto de atividades.

Esse modelo ajuda a entender por que muitas empresas investem cada vez mais em
marketing, mas continuam enfrentando dificuldades para gerar crescimento
previsivel.

A empresa possui marketing.
Mas ainda ndo opera um sistema de marketing.
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Os quatro componentes do sistema de marketing

Quando o marketing funciona como um sistema, ele normalmente possui quatro componentes claros.
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O motor

Toda maquina precisa de uma forca que a
mova.

No marketing, esse motor é a clareza
estratégica.

Aqui sao definidas questoes fundamentais:
® em que mercado a empresa compete
e para quem ela realmente vende
e qual problema resolve
® como precisa ser percebida

Sem essa clareza, campanhas e agoes de
marketing geram apenas esfor¢co, mas
pouco movimento real.

A transmissao

Depois que o motor esta definido, é preciso
transformar essa forca em movimento.

Esse papel é da transmissao.

Ela organiza como o marketing funciona na
pratica:

LT

e canais de aquisicdo

¢ fluxo e alinhamento entre marketing e vendas
® processo de geracéo de leads e conversdo

e funcionamento da operacao

Sem essa transmissao, a estratégia existe, mas
nao se transforma em resultado.
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Os quatro componentes do sistema de marketing

Quando o marketing funciona como um sistema, ele normalmente possui quatro componentes claros.

As engrenagens

Nenhuma maquina funciona sem as pecas
responsaveis pela execucao.

No marketing, essas engrenagens sao 0s
especialistas:

e agéncias
e profissionais internos
e freelancers

T e

ENGREMAGENS e fornecedores técnicos
® agentes de IA

Quando essas pegas operam sem
coordenagao, surgem conflitos,
sobreposicao de trabalho e perda de
eficiéncia.

Quando operam dentro de um sistema,
cada uma cumpre um papel claro.

O painel de controle

Mesmo com motor, transmissao e ‘
engrenagens, uma maquina precisa de
alguém responsavel por opera-la.

No sistema de marketing, essa funcéo é
a de um coordenador de marketing.

Alguém precisa garantir que:
® as pecas trabalhem juntas
® 0s processos funcionem
* a estratégia seja aplicada no dia a dia

Sem esse papel, o sistema perde
organizacao e volta a funcionar de forma
improvisada.
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Por que muitas empresas nhunca chegam
a ter um sistema?

A maioria das empresas constréi o marketing de forma orgéanica.

Primeiro surgem campanhas, depois surgem fornecedores, depois surgem
ferramentas.

Cada nova iniciativa resolve um problema especifico.

Mas raramente existe um momento em que o marketing é projetado como um
sistema.

Com o crescimento da empresa, a complexidade aumenta e sem um mecanismo
claro para organizar essa complexidade, o marketing comeca a perder eficiéncia.

A construcao do sistema

Transformar o marketing em um sistema exige um processo estruturado.
Esse processo geralmente passa por cinco fases:

1. Diagndstico da situacdo atual

2. Projeto do sistema de marketing

3. Montagem da estrutura operacional

4. Ajuste e estabilizacdo do funcionamento

5. Evolucéao continua do sistema

Essas fases permitem transformar o marketing de um conjunto de iniciativas em uma
estrutura organizada de geracao de crescimento.
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O papel do construtor do sistema

Nesse contexto surge uma funcao pouco conhecida no mercado.
O construtor do sistema de marketing.

Esse profissional nao entra na empresa para executar campanhas.
Também nao atua apenas como consultor estratégico.

Seu papel é projetar e instalar a estrutura que permite que o marketing funcione
como um sistema.

Isso envolve:
e compreender o modelo de negdcio
e definir a arquitetura do marketing
® organizar os especialistas e processos
e dar suporte ao coordenador
e estabilizar o funcionamento da operacéo

Quando esse trabalho € concluido, a empresa deixa de depender de iniciativas
isoladas.

O marketing passa a operar como um motor de crescimento.

Resumo

O marketing das empresas raramente deixa de funcionar por falta de campanhas.

Na maioria das vezes, ele deixa de funcionar porque a empresa cresceu além da
estrutura de marketing que possui.

Campanhas isoladas podem gerar resultados temporarios.
Mas crescimento consistente depende de um sistema.

Empresas que conseguem crescer de forma previsivel nao possuem apenas
marketing.

Elas possuem um sistema de marketing funcionando.

O maior fator de reposicdo da ordem é o caos!

Realizo um nimero limitado de diagnésticos por ciclo.

Se fizer sentido entender como estruturar o marketing da sua empresa como um
sistema, esse é o préximo passo.
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