Plano de
Marketing para
E-commerce

W













1° Passo:
Sumario :
Executivo fo—

E o resumo do seu plano de marketing. J

Nele devem constar as caracteristicas
principais do seu negocio, os objetivos
e estratégias a serem alcancgados, as
principais definicdes do plano e os
esforcos necessarios.

Elementos do Sumario Executivo:
@ Situagao atual do negdcio
@ Objetivos

@ Estratégias

@ Principais definigdes do projeto

@ Esforcos Necessarios

Embora seja o primeiro ponto do plano de marketing, vocé pode

deixar esta etapa por ultimo, apds ter analisado, redigido e
resolvido todos os detalhes.









Principais Definicoes
do Projeto

B Website
Redesenho da interface do usuario para
melhorar a navegagao e a experiéncia de

compra.

@ Analise de Dados

Utilizacao de ferramentas avancadas de
analise para monitorar o comportamento
do cliente e ajustar as estratégias

de marketing.

Esforcos necessarios

@ Equipe

Expansao da equipe de marketing digital
e contratacao de especialistas em SEO e
analise de dados.

@ Tecnologia

Investimento em tecnologias de
automacao de marketing e melhorias na
infraestrutura de Tl para suportar

o crescimento.

Ideia Geral do Negdcio

@ Programa de Fidelidade
Implementagcao de um programa de
fidelidade para recompensar clientes

recorrentes.

B8 App Movel

Desenvolvimento de um aplicativo movel
para facilitar as compras e aumentar a
retengao de clientes.

@ Orcamento

Alocagao de um orgamento robusto
para campanhas de marketing,
desenvolvimento de app e melhorias
logisticas.

A [Nome da Loja] esta posicionada como uma marca de moda jovem e acessivel,

comprometida com a inovagao e a satisfagado do cliente. Nosso foco é expandir nossa

presenga no mercado online, aumentar a fidelidade dos clientes e otimizar todos os

aspectos da experiéncia de compra. Este plano de marketing delineia as estratégias

e acOes necessarias para alcangar nossos objetivos e sustentar o crescimento

a longo prazo.



Hora de colocar
em pratical

Preencha abaixo:

Visao geral do negdcio

Situacao Atual

Objetivos
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3° Passo: Definicao
do publico-alvo

Definir o publico-alvo significa identificar um segmento especifico ou segmentos
da populagdo que vocé deseja atender. Para isso, vocé pode definir seu publico-alvo
a partir de critérios demograficos, geograficos, psicograficos e comportamentais.

Geog raficos Jovens adultos localizados em &reas urbanas e
(paises, regides, cidades bairros) suburbanas de grandes cidades no Brasil.

Idade: Pessoas entre 18 e 35 anos

Renda: Pertencentes a classe média e classe alta

Demogréficos Género: Masculino e feminino

(género, idade, renda, educagéo)

Educagdo: Pessoas com ensino médio completo ou
superior

Estilos de Vida: Individuos que acompanham

as Ultimas tendéncias de moda e valorizam

a expressao pessoal através das roupas.
Psicograficos

(estilos de vida, atitudes) Atitudes: Consumidores que buscam conveniéncia

e facilidade nas compras online, gostam de experimentar
novos estilos e valorizam marcas que refletem suas
identidades e valores.

Ocasides de Compra: Compram roupas para uso didrio,
eventos sociais, trabalho e atividades de lazer. Tém uma
alta frequéncia de compra durante promogdes e
lancamentos de novas colegoes.

. Habitos de Consumo: Compram regularmente, com
Comportamentals preferéncia por produtos que oferecam bom custo-
(ocasides de compra, habitos de beneficio e qualidade.

consumo, beneficios procurados,

taxas de uso) Beneficios Procurados: Procuram roupas modernas,
confortaveis e de alta qualidade. Valorizam a exclusividade
e a novidade nas pegas.

Taxas de Uso: Fazem compras online mensalmente, com
alta interagao em redes sociais, acompanhando
influenciadores e tendéncias de moda.
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A partir deste posicionamento, € preciso realizar uma analise de mercado

Posiciona
mento

Fraquezas

Oportunidades

Concorrente A

Foco em moda
casual e acessivel
para jovens adultos

Grande variedade

de produtos, precos
competitivos,
presencga consolidada
em redes sociais

Logistica de entrega
pode ser inconsistente,
menos foco em
personalizagéo da
experiéncia de compra

Concorrente B

Moda urbana e
streetwear para uma
audiéncia jovem

Estilo Unico

e diferenciado,
colaboragcées com
influenciadores de
moda, forte presenca
online

Precos mais altos em
comparacado com
concorrentes diretos,
interface do usuario
do site pode ser
menos intuitiva

Concorrente C

Moda sustentavel
e ética para
consumidores
conscientes

Compromisso com
praticas sustentaveis,
produtos de alta
qualidade, forte apelo
a um nicho especifico

Variedade limitada
de produtos,
alcance de mercado
restrito devido ao
posicionamento de
preco mais elevado

8 Expansio de mercado: Segmentos de mercado nio atendidos ou mal atendidos

pelos concorrentes podem ser oportunidades de crescimento para a loja virtual.

@ 'novagio tecnoldgica: Tecnologias emergentes, como realidade aumentada para
experimentacao virtual de roupas, pode diferenciar a loja no mercado.

Desafios

g Concorréncia acirrada: A necessidade de diferenciar-se em um mercado saturado
com multiplas opgdes para os consumidores.

@ CGestéo de reputacdo online: A importancia crescente da gestao de reputacao
online e o impacto das avaliagbes dos clientes nas decisdes de compra.









5% Passo:

Definicao da Marca

A definicdo de marca refere-se ao processo de estabelecer os elementos essenciais

que compdem a identidade da marca. Isso inclui os valores, a personalidade, a

missao, a visao e a proposta de valor da marca, fundamentais para guiar todas as

iniciativas de marketing e comunicagao.

Elementos da definicao de marca

@ Propdsito da Marca: Define a razdo de
existir da marca além de simplesmente
vender produtos ou servigos. Isso pode
incluir missao, visao e valores que
orientam todas as agdes e decisdes da
empresa.

@ Personalidade da Marca: Refere-se
aos tracos de personalidade que a marca
comunica através de sua linguagem,
estilo visual e interagdes com os clientes.
Pode ser ousada, divertida, confiavel,
sofisticada, entre outras caracteristicas.

@ Posicionamento no Mercado: Reflete
como a marca é percebida em relagao
aos concorrentes. Isso inclui o segmento
de mercado que a marca deseja atingir,
suas vantagens competitivas e a
promessa central que comunica aos
consumidores.

@ Proposta de Valor: Ea promessa unica
que a marca faz aos seus clientes.

Ela destaca o que diferencia a marca da
concorréncia e qual beneficio tangivel ou

emocional ela oferece aos consumidores.

@ !dentidade Visual: Inclui elementos
visuais como logotipo, cores, tipografia
e design, usados para representar a
marca de maneira consistente em todos
os pontos de contato com o cliente.
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Nome da Marca

Slogan

Definicdo de marca
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6° Passo:
Objetivos e metas

Sao os elementos que fornecem diregcao e definem o que a empresa deseja alcangar

através das suas estratégias de marketing.

Objetivos de Marketing

Os objetivos sao declaragdes amplas e qualitativas que descrevem metas gerais
que a empresa pretende alcangar. Eles sdo formulados com base nos desafios,

oportunidades e prioridades estratégicas da organizagao.

@ Aumentar o reconhecimento da marca

@ Expandir a base de clientes
[ ] Lancar novos produtos ou servigos
B Posicionar a marca de forma diferente dos concorrentes

Metas de Marketing

As metas sdo mais especificas, mensuraveis e geralmente tém um prazo definido
para alcancar. Elas sao derivadas dos objetivos e sao utilizadas para acompanhar
0 progresso e o sucesso das iniciativas de marketing.

@ Aumentar as vendas em 20% no proximo trimestre

@ Obter 10.000 novos seguidores nas redes sociais até o final do ano

@ Aumentar a taxa de conversao do site de 2% para 4% ate o final do semestre
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Estratégias de Fidelizagao

Programas de Fidelidade

Criacao de um programa de p«

‘.,...____‘

onde cada compra acumula pc¢

que podem ser trocados por ‘_£

descontos ou produtos.
Feedback e Melhorias Contit

Coleta regular de feedback do
clientes através de pesquisas
satisfacdo e anadlises de reviey
online para identificar areas d¢
possivel melhoria.

Atendimento ao Cliente

.\
Atendimento ao cliente 24/7 ai ’*Em

de chat online, email e telefon
resolver duvidas e problemas
rapidamente.

Parcerias e Colaboragdes

@ Influenciadores e Embaixadores
da Marca: Colaboracdes com
influenciadores de moda e lifestyle
para promover as colegdes
e aumentar a visibilidade da marca.

@ Parcerias Corporativas: Parcerias
com outras marcas complementares,
como calgados e acessorios, para
promoc¢des conjuntas e eventos
de marketing.
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Estratégias de Fidelizagao

Parcerias e Colaboracoes
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Hora de colocar em pratical

Quais métricas e indicadores fazem sentido
para as metas que vocé desenhou?
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Sobre a Yampi &

A Yampi é uma plataforma de e-commerce completa para quem
quer vender online de forma simples e escalavel.

Com plano gratuito para quem esta comecando e recursos
essenciais para quem ja esta faturando, a Yampi oferece a
possibilidade de criar uma loja virtual completa e personalizada,
que se adapta a diferentes nichos de mercado e segmentos.

Do e-commerce com estoque ao dropshipping: com a Yampi € o
lojista que dita as regras do proprio negécio. Com a nossa
plataforma, o empreendedor ainda conta com o checkout que
mais converte no pais.

Criar conta gratis
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