PLANEJAMENTO.MARKETING

| Canvas do Plano
de Marketing

Da analise as decisdes, da decisdo a execucao.

UM INSTRUMENTO PARA ORGANIZAR:

e diagndstico e prioridades
® publico, valor e posicionamento
® objetivos, iniciativas e recursos

e indicadores, revisdo e aprendizagem

Desenvolvido por Jorge Gadelha | Planejamento.Marketing




I ORIENTACAO

Como usar este canvas

Este material ndo substitui o processo de planejamento. Ele registra as escolhas centrais para que a
equipe consiga executar, acompanhar e revisar o plano sem transformar marketing em uma lista de acdes
soltas.

Prepare as evidéncias

Reuna dados de clientes, vendas, canais, concorrentes, pesquisas e aprendizados anteriores.

Preencha em sequéncia

As partes formam uma cadeia: contexto orienta escolhas; escolhas orientam objetivos; objetivos orientam
iniciativas.

Escreva decisfes

Evite respostas como “melhorar presenga”. Registre publico, mudanc¢a desejada, prazo, indicador e renlncias.

Valide com as areas

Marketing lidera, mas Vendas, atendimento, produto, operacfes e dire¢cdo precisam testar as premissas.

Revise mensalmente

Acompanhe indicadores e hipéteses. Reavalie escolhas maiores a cada trimestre ou quando o contexto mudar.

TEMPO RECOMENDADO

Primeira versdo: 2 a 4 horas | Valida¢éo: 60 a 90 minutos | Revisdo mensal: 45 minutos

Principio: um plano util torna escolhas, responsabilidades e critérios de sucesso visiveis.
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I PARTE 1

Contexto e diagndstico

PARA QUE SERVE
Separar evidéncias relevantes de opiniées e identificar as tensdes que exigem uma decisdo de marketing.

DECISAO QUE PRECISA FICAR EXPLICITA

Quais fatos explicam a situagao atual e quais trés questdes merecem prioridade neste ciclo?

PERGUNTAS PARA PREENCHIMENTO

Que mudangas em clientes, mercado, tecnologia ou regulagdo afetam o negécio?
O que os dados de vendas, retencdo, margem e canais revelam?

Quais forcas realmente podem ser exploradas?

Quais fragilidades limitam a execugéo?

Quiais hipéteses ainda precisam ser verificadas?

TESTE DE QUALIDADE

Outra pessoa conseguiria distinguir fatos, interpretacoes e hipéteses apenas lendo este diagnostico?
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I PARTE 2

Publico e problema prioritéario

PARA QUE SERVE

Concentrar recursos nos clientes, contextos e necessidades em que a empresa tem maior potencial de criar e
capturar valor.

DECISAO QUE PRECISA FICAR EXPLICITA

Quem sera priorizado, qual progresso essa pessoa ou empresa busca e quem ficara fora do foco
agora?

PERGUNTAS PARA PREENCHIMENTO

Qual segmento ou perfil apresenta maior aderéncia e potencial econdémico?
Que situacao faz esse publico procurar uma solugéo?

Quais problemas funcionais, econémicos e humanos estao envolvidos?
Quais critérios influenciam a deciséo e quem participa dela?

Que publico n&o sera priorizado neste ciclo?

TESTE DE QUALIDADE

O foco é especifico o suficiente para orientar produto, mensagem, canal e abordagem comercial?
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I PARTE 3

Posicionamento e proposta de valor

PARA QUE SERVE

Definir como a organizacéo quer ser compreendida e por que sua solugdo merece ser escolhida diante das
alternativas.

DECISAO QUE PRECISA FICAR EXPLICITA

Para quem somos a escolha adequada, que resultado favorecemos e por que podem acreditar em n6s?

PERGUNTAS PARA PREENCHIMENTO

Qual categoria ou contexto ajuda o cliente a entender a solugéo?
Qual resultado relevante é prometido sem exagero?

Que diferenciais importam para o publico prioritario?

Que provas reduzem risco e sustentam a promessa?

Que mensagem central a equipe deve conseguir repetir?

TESTE DE QUALIDADE

A proposta explica relevancia e diferenca sem depender de adjetivos genéricos como completo, inovador ou personalizado?
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I PARTE 4

Objetivos e criterios de sucesso

PARA QUE SERVE
Traduzir a direcéo estratégica em mudangas mensuraveis, com linha de base, prazo e responsabilidade.

DECISAO QUE PRECISA FICAR EXPLICITA

Que mudanca o marketing deve produzir, em qual prazo e como saberemos se ela ocorreu?

PERGUNTAS PARA PREENCHIMENTO

Qual resultado de negécio precisa ser influenciado?
Qual é a linha de base atual?

Qual valor-alvo e prazo serao adotados?

Quais indicadores antecipam o resultado?

Quem responde pela leitura e pela decis&o?

TESTE DE QUALIDADE

O objetivo descreve uma mudanca verificavel, e ndo apenas uma atividade como publicar, anunciar ou participar?
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I PARTE 5

Estratégias e escolhas

PARA QUE SERVE
Escolher os caminhos que conectam publico, valor e objetivo, deixando explicitas também as rendncias.

DECISAO QUE PRECISA FICAR EXPLICITA

Quais movimentos serdo priorizados e 0 que ndo recebera recursos neste ciclo?

PERGUNTAS PARA PREENCHIMENTO

Que combinacgéo de aquisi¢éo, converséo, retencdo ou expanséo atende ao objetivo?
Que vantagem ou capacidade sera explorada?

Quais canais cumprem papéis diferentes na jornada?

Quais dependéncias podem bloquear a estratégia?

O que sera interrompido, adiado ou mantido fora do escopo?

TESTE DE QUALIDADE

As estratégias explicam como o objetivo sera alcangado ou apenas renomeiam uma lista de agdes?
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I PARTE 6

Iniciativas, responsaveis e recursos

PARA QUE SERVE
Transformar escolhas em trabalho coordenado, com entregas, responsaveis, prazos, dependéncias e or¢camento.

DECISAO QUE PRECISA FICAR EXPLICITA

O que sera entregue, por quem, até quando, com quais recursos e em que ordem?

PERGUNTAS PARA PREENCHIMENTO

Quiais iniciativas materializam cada estratégia?

Qual entrega observavel encerra cada iniciativa?

Quem executa e quem aprova?

Quais recursos financeiros, humanos e tecnoldgicos séo necessarios?
Que dependéncias definem a sequéncia?

TESTE DE QUALIDADE

Cada iniciativa tem dono, entrega, prazo e vinculo explicito com um objetivo?
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I PARTE 7

Canais, jornada e integracao com Vendas

PARA QUE SERVE
Organizar como o publico descobre, compreende, avalia, compra e continua a relagdo com a empresa.

DECISAO QUE PRECISA FICAR EXPLICITA

Que papel cada canal desempenha e como o contato avanca entre Marketing, Vendas e
relacionamento?

PERGUNTAS PARA PREENCHIMENTO

Onde o publico busca informagao e confianga?

Qual contelido ou prova é necessario em cada estagio?

Que comportamento sinaliza avanco ou intengao?

Quando e com quais dados o lead passa para Vendas?

Como retorno comercial e motivos de perda voltam para Marketing?

TESTE DE QUALIDADE

A jornada descreve progressao e responsabilidades ou apenas enumera canais isolados?
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I PARTE 8

Indicadores, aprendizagem e revisao

PARA QUE SERVE
Criar uma rotina que transforme execu¢é@o em evidéncia, decisédo e melhoria continua.

DECISAO QUE PRECISA FICAR EXPLICITA

Quais indicadores serao analisados, em qual cadéncia e que decis6es cada um pode provocar?

PERGUNTAS PARA PREENCHIMENTO

Quais métricas de entrada, progresséao, resultado e eficiéncia serdao usadas?
Qual fonte e responsavel garantem a qualidade do dado?

Que variacao exige investigacdo ou ajuste?

Quais hipéteses estao sendo testadas?

Quando o plano sera mantido, corrigido ou reformulado?

TESTE DE QUALIDADE

Cada indicador estéa associado a uma pergunta e a uma deciséo possivel?
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I EXECUCAO

Plano de 90 dias

Use esta pagina para transformar as escolhas em um ciclo curto de execuc¢do. Limite o plano as iniciativas que
realmente cabem na capacidade disponivel.

Iniciativa e entrega Objetivo Responsével Prazo Indicador

RITUAL DE ACOMPANHAMENTO

Semanal: remover blogueios e confirmar proximos passos. Mensal: analisar indicadores e hipoteses. Trimestral: revisar
prioridades, recursos e estratégia.
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Canvas do Plano de Marketing - visao integrada PLANEJAMENTO MARKETING

1. CONTEXTO 2. PUBLICO 3. VALOR 4. OBJETIVOS

® Fatos e mudancas ® Segmento prioritario ® Posicionamento ® Linha de base

® Forgas e restricdes ® Situagao e problema ® Proposta de valor ® Resultado e prazo
® Trés prioridades ® Critérios de decisdo ® Diferenciais ® |Indicadores

® Hipéteses criticas ® Fora do foco ® Provas ® Responséavel

5. ESTRATEGIAS 6. EXECUCAO 7. JORNADA 8. APRENDIZAGEM

® Caminhos escolhidos ® Iniciativas ® Papéis dos canais ® Métricas

® Vantagem explorada ® Entregas ® Conteldo e provas ® Cadéncia

® Rendncias ® Donos e prazos ® Passagem para Vendas ® Hipoteses

© Dependéncias ® Recursos ® Retorno comercial © Decisdes de ajuste

Decisdes visiveis. Execucédo coordenada. Aprendizagem continua. 12



